﻿Negocierea este o adevarata arta De succesul ei dotM reusiti sa vindeti sau sa cumparati avantajos, sa primiti ol salariu sau sa incheiati afaceri profitabile Cu ajutorul l Dawson, fondator al Power Negotiating institute si renufl in negociere si persuasiune, veti stapini cele mai eficienl" si cele mai inteligente tactici pentru a obtine ceea ce doriti Cere mai mult decit te astepti sa primesti • Nu niciodata prima oferta Retragerea ofertei • C|| Diversiunea Alegerea celei mai profitabile oferte onarea dificultatilor din timpul negocierii Puterenl tiei Puterea n ompensei Negocierea de tip cistlg Editura POLiROM www polirom ro iSBN 978-97 1 Roger Dawson SECRETELE NEGOCiERii Arta de a cistiga   Aceasta carte este dedicata: Frumoasei mele sotii Gisela, care a adus dragostea in viata mea si tuturor celor care mi-au urmat seminarele, mi-au citit cartile si mi-au ascultat casetele si care mi-au impartasit experientele lor in negociere Cuprins introducere Ce este arta negocierii? 11 Sectiunea intii Cum sa joci jocul negocierii Gambiturile de inceput ale negocierii 1 Cere mai mult decit te astepti sa primesti 17 Stabilirea plajei de negociere 22 2 Nu accepta niciodata prima oferta 27 Ceva nu e in regula 30 3- Arata-te surprins de oferta 33 4 Evitarea negocierii conflictuale 37 5- Cumparatorul ezitant si vinzatorul ezitant 41 6 Tehnica "ai putea mai mult decit atit" 47 Gambiturile intermediare 7 Cum procedezi cind ai de-a face cu o persoana care nu are autoritatea sa decida 55 Oponentului tau ii place sa recurga la o autoritate superioara 56 Gambiturile de contraatac pentru autoritatea superioara 60 8 Deprecierea serviciilor 68 9 Nu te oferi niciodata sa imparti diferenta 71 10 Gestionarea impasurilor 74 11 Gestionarea blocajelor 78 12 Gestionarea situatiilor fara iesire 81 13- intoarcerea serviciului 84 Gambiturile de sfirsit 14 Omul bun omul rau 91 Citeva gambituri de contraatac pentru omul bun omul rau 95 15 Tehnica piciorului in usa 98 Atentie la cei care vor sa te pacaleasca 102 Cum sa previi acest gambit 103 Prevenirea folosirii acestui gambit dupa incheierea negocierilor 104 16 Reducerea treptata a concesiilor 106 17 Retragerea ofertei 110 18 Pregatirea terenului pentru un acord facil 114 Gambiturile de negociere neloiale 19- Capcana 119 20 Diversiunea 123 21 Alegerea celei mai profitabile oferte 126 Cumparatorilor le place "alegerea celei mai profitabile oferte", dar vinzatorii o urasc 127 22 Eroarea deliberata 129 23 "in mod automat" 131 24 Escaladarea 132 25 Plantarea informatiei 135 Principiile negocierii 26 Cum sa-ti determini oponentul sa-si declare primul intentiile 139 27 E un lucru intelept sa faci pe prostul 142 28 Nu-ti lasa oponentul sa scrie contractul 145 29 Citeste de fiecare data contractul 149 30 Reducerea la sume ridicol de mici 151 31 Oamenii cred in ceea ce e scris "negru pe alb" 153 32 Concentrarea asupra problemelor importante 155 33- Felicita-ti intotdeauna adversarul 158 Sectiunea a doua Gestionarea dificultatilor din timpul negocierii 34 Arta medierii 161 importanta medierii 162 De ce este medierea eficienta ? 163 Este important ca mediatorul sa fie perceput ca fiind neutru 164 Procesul de mediere 166 35 Arta arbitrajului 171 Organizarea arbitrajului 171 Neutralitatea arbitrilor 172 Audierea in procesul de arbitraj 174 Conduita arbitrului 174 Sentinta 175 Dupa sentinta 177 36 Arta solutionarii conflictelor 178 Sectiunea a treia Presiunea in negociere 37 Presiunea timpului 191 Stabileste toate detaliile de la inceput 192 Oamenii devin mai flexibili sub presiunea timpului 193 Negocieri prelungite, oameni mai flexibili 196 Perioada de acceptare 198 38 Puterea informatiei 199 39-Trebuie sa fii pregatit sa renunti 213 Puterea de a renunta 215 Cum sa folosesti puterea de a renunta 215 40 Totul sau nimic 218 Cum sa raspunzi la "totul sau nimic" 219 41 Fait accompli 221 42 Pisica moarta 223 43 Ultimatumurile 228 Sectiunea a patra Negocierea cu non-americani 44 Cum negociaza americanii 233 Arta americana de a face afaceri 233 Cum sa faci afaceri cu non-americanii 236 45 Cum sa faci afaceri cu americanii Ghid pentru non-americani 238 Americanii sint foarte lapidari 238 Лтелсяпм raspund la intrebari printr-un singur cuvint 239 Americanii sint foartepatrioti 239 Sistemul de clasa american 240 Religia in America 242 Mentalitatea granitei 243 Pentru americani, timpul inseamna bani 243 Statistici interesante despre America 244 Puterea opiniilor 245 Americanul prietenos 245 Cartile de vizita 246 Bacsisurile 246 Diversitatea populatiei 246 Americanul increzator in puterile sale 247 O concluzie despre americani 248 46 Caracteristici de negociere ale americanilor 249 47 Caracteristici de negociere ale non-americanilor 254 Englezii 254 Francezii 257 Germanii 258 Asiaticii 259 Coreenii 260 Chinezii 2б0 Japonezii 261 Rusii si ucrainenii 264 Orientul Mijlociu 265 Sectiunea a cincea Sa cunoastem jucatorii 48 Trasaturile negociatorului experimentat 269 Curajul de a cere mai multe informatii 269 Rabdarea de a rezista mai mult decit oponentul 270 Curajul de a cere mai mult 270 integritatea de a lupta pentru solutiile de cistig reciproc 271 Disponibilitatea de a fi un bun ascultator 271 49 Atitudinea unui negociator experimentat 273 Placerea ambiguitatii 273 Un spirit competitiv 273 Daca esti puternic, nu e nevoie sa fii si iubit 274 50 Crezurile unui negociator experimentat 275 Negocierea are intotdeauna doua taisuri 275 Negocierea se joaca pe baza unor reguli 2 l(> "Nu" este doar o pozitie initiala de negociere 277 Sectiunea a sasea Cum sa fii mai puternic decit oponentul 51 Puterea legitima 281 Alte forme de putere legitima 283 Puterea legitima ca factor de intimidare 284 Unele titluri nu inseamna nimic 285 52 Puterea recompensei 288 Puterea recompensei ca factor de intimidare 290 53 Puterea de constringere 292 54 Puterea respectului 297 Puterea respectului ca factor de intimidare 301 55 Puterea carismei 303 Puterea carismei ca factor de intimidare 305 56 Puterea expertizei 306 Puterea expertizei ca factor de intimidare 307 57 Puterea situatiei 308 58 Puterea informatiei 310 Puterea informatiei ca factor de intimidare 310 59 Combinatiile de puteri 312 60 Puterea nebuniei 316 61 Alte forme de putere 318 Puterea confuziei 319 Puterea competitiei 320 Sectiunea a saptea Motivatii in negociere 62 Motivatia competitivitatii 325 63- Motivatia solutionarii 327 64 Motivatia personala 329 65 Motivatia organizationala 330 66 Motivatia atitudinii 332 67 Negocierea de tip cistig-cistig 334 Prima regula in negocierea de tip cistig-cistig 335 A doua regula in negocierea de tip cistig-cistig 337 A treia regula in negocierea de tip cistig-cistig 338 A patra regula in negocierea de tip cistig-cistig 339 Postscriptum 341 index 343 introducere Ce este arta negocierii ? Poate ati auzit ca scopul unei negocieri este sa creeze o situatie de cistig bilateral Este o metoda creativa prin care atit tu, cit si omologul tau va puteti ridica de la masa negocierilor simtind ca ati cistigat Poate vi s-a demonstrat deja acest lucru prin exemplul celor doi oameni care au o singura portocala, dar o vor amindoi Asa ca discuta o vreme si decid ca modalitatea optima este sa taie portocala in doua si fiecare sa se multumeasca cu jumatate din cit are cu adevarat nevoie Pentru a se asigura ca totul este corect, ei decid ca unul sa taie portocala, iar celalalt sa aleaga Totusi, in timp ce vorbesc despre nevoile lor elementare, descopera ca unul dintre ei vrea sa faca suc din portocala, pe cind celalalt are nevoie de coaja, deoarece vrea sa faca o prajitura in mod miraculos, au descoperit o cale de cistig pentru amindoi Da, sigur! Se poate intimpla asa ceva in lumea reala, dar nu atit de des incit sa dea semnificatie conceptului Sa recunoastem ca, atunci cind participi la o negociere, este foarte posibil ca si cealalta parte sa vrea acelasi lucru ca si tine Nu va exista o solutie magica de cistig pentru ambele parti Daca ceilalti cumpara ceva, vor cel mai mic pret, iar tu pe cel mai mare Daca vind, vor cel mai mare pret, pe cind tu il vrei pe cel mai mic Vor sa iti ia banii din buzunar si sa ii puna intr-al lor Arta negocierii adopta o altfel de atitudine Te invata cum sa cistigi la masa negocierilor, dar ii lasa celeilalte persoane impresia ca a cistigat Te voi invata cum sa faci asta in asa fel incit cealalta persoana sa simta in permanenta ca a cistigat Nu se va trezi in dimineata urmatoare gindind: "Acum stiu ce mi-a facut omul acela 1L1 Stai numai sa ma intilnesc iar cu el" Nu! Se vor gindi la cit de bine s-au simtit in timpul negocierii cu tine si cum abia asteapta sa te revada Capacitatea de a-i face pe ceilalti sa simta ca au cistigat este atit de importanta, incit as putea chiar sa o dau ca definitie pentru arta negocierii Doua persoane ar putea intra intr-o negociere in care circumstantele sa fie aceleasi Poate vind sau cumpara imobiliare sau echipamente Poate rezultatul ar fi acelasi fara Arta Negocierii, dar ea aduce in plus celeilalte persoane sentimentul ca a cistigat in cazul unui negociator slab, sentimentul este ca a pierdut Daca inveti si aplici secretele Artei Negocierii care iti vor fi aratate in aceasta carte, nu vei mai simti niciodata ca ai pierdut in fata celeilalte persoane Te vei ridica mereu de la masa negocierilor stiind ca ai cistigat si vei fi constient ca ti-ai consolidat relatia cu cealalta persoana Daca ai comentarii, sugestii, intimplari de povestit, reclamatii de facut sau pur si simplu intrebari, scrie autorului la adresa RogDawson@aol com "Secrets of Power Negotiating ", "Power Negotiating " si "Power Negotiator " sint marci inregistrate ale Power Negotiating institute si Roger Dawson Productions introducere Sectiunea intii Cum sa joci jocul negocierii Jocul negocierii se joaca dupa un set de reguli, la fel ca sahul Marea diferenta dintre cele doua este ca, la negociere, cealalta persoana nu trebuie sa cunoasca neaparat regulile Raspunsurile sale vor fi previzibile, in functie de miscarile tale si asta nu din cauza magiei metafizice, ci pentru ca mii de studenti de-ai mei mi-au povestit de-a lungul timpului despre experientele lor de negociatori si, datorita acestui feedback, stim cum va reactiona cealalta persoana la orice miscare ce tine de Arta Negocierii Bineinteles ca nu de fiecare data, dar probabilitatea este atit de mare, incit acum negocierea este mai mult o stiinta decit o arta Daca joci sah, stii ca miscarile strategice poarta numele de gambituri Cind vorbesc despre un gambit in negociere, ma refer la o miscare strategica ce implica un oarecare risc Te voi invata cum sa selectezi gambitul adecvat Talentul tau de a alege gambitul potrivit si de a-l folosi la momentul oportun va face ca riscul sa fie minim Gambiturile de inceput orienteaza jocul in directia ta, cele intermediare iti pastreaza avantajul Vei folosi gambiturile de sfirsit cind esti gata de sah-mat sau, in limbajul vinzarilor, cind esti gata sa inchei afacerea in prima parte a acestei carti te voi invata gambiturile Artei Negocierii Vei afla gambiturile de inceput, ceea ce trebuie sa faci in faza initiala a contactului cu cealalta persoana pentru a te asigura ca stabilesti premisele unei negocieri de succes Pe masura ce negocierea avanseaza, vei descoperi ca fiecare pas depinde de atmosfera creata in prima etapa Trebuie sa stabilesti cererile si atitudinea cu ajutorul unui plan bine pus la punct, care sa cuprinda toate elementele negocierii Gambiturile de inceput te vor face sa cistigi sau sa pierzi jocul in utilizarea lor trebuie sa te bazezi pe o evaluare atenta a celeilalte persoane, a pietei si a companiei concurente Apoi te voi invata gambiturile intermediare, ce continua jocul in favoarea ta Pe parcursul acestei etape, apar diferite obstacole Miscarile facute de fiecare parte creeaza un curent care circula printre participanti si ii impinge in diferite directii Vei invata cum sa raspunzi acestor presiuni si cum sa stapinesti jocul in continuare La final, te voi invata gambiturile neloiale, principiile negocierii si gambiturile de sfirsit, care inchid negocierea cu atingerea scopului dorit si cu sentimentul celeilalte persoane ca a cistigat Ultimele clipe pot conta foarte mult La fel ca intr-o cursa de cai, exista un singur lucru care conteaza in concurs: linia de sosire Ca negociator, vei invata cum sa controlezi cu finete procesul pentru a-l aduce unde vrei Asadar, sa invatam gambiturile artei negocierii Gambiturile de inceput ale negocierii Cere mai mult decit te astepti sa primesti Una dintre regulile de baza ale Artei Negocierii este sa ceri mai mult decit te astepti sa primesti Henry Kissinger chiar a spus ca "eficienta de la masa negocierilor depinde de gradul de supralicitare a cererilor" iata citeva motive pentru care ar trebui sa actionati in acest fel: - De ce ai cere la magazin o reducere mai mare decit cea pe care crezi ca ai sanse sa o obtii? - De ce i-ai cere sefului tau o functie de conducere, cind te consideri norocos daca primesti macar un birou al tau ? - Daca aplici pentru o slujba, de ce ai cere mai multi bani si beneficii decit crezi ca ai primi? - Daca nu esti multumit de o masa la restaurant, de ce i-ai cere ospatarului-sef anularea intregii note de plata, chiar daca stii ca vor scadea doar felul de mincare ce ti-a displacut? Daca te-ai mai gindit la asta, ai gasit probabil citeva motive pentru care ai cere mai mult decit ceea ce te astepti sa primesti Raspunsul cel mai evident este ca acest fapt iti ofera spatiu de negociere Daca vinzi, poti intotdeauna lasa din pret, dar niciodata nu-1 poti urca Daca cumperi, poti intotdeauna urca pretul, dar niciodata nu-1 poti cobori (in capitolul 14 iti voi arata cum sa ceri mai mult Unele lucruri sint mai usor de obtinut la sfirsitul negocierii decit la inceput ) Lucrul pe care ar trebui sa-l ceri este pozitia maxima plauzibila (PMP) Este nivelul maxim pe care il poti cere pentru ca oponentului tau sa ii para totusi o pozitie plauzibila Secretele negocierii 18Д Cu cit stii mai putine despre partea adversa, cu atit pozitia ta initiala ar trebui sa fie mai exigenta, din doua motive: 1 Те-ai putea insela in presupunerile tale Daca nu cunosti bine persoana si nevoile sale, aceasta ar putea' fi dispusa sa plateasca mai mult decit crezi Daca vinde, e posibil sa scada din pret mai mult decit te-ai astepta 2 Daca e o relatie noua, vei parea mai cooperant daca esti dispus sa faci concesii Cu cit cunosti persoana si nevoile sale mai bine, cu atit iti poti modifica pozitia mai mult Daca cealalta parte nu te cunoaste, cererile sale initiale pot fi excesive Daca ceri mai mult decit pozitia ta maxima plauzibila, e bine sa arati si un pic de flexibilitate Daca pozitia ta initiala i se pare celeilalte persoane ca fiind exagerata, iar atitudinea ta este "totul sau nimic", e posibil ca negocierea nici macar sa nu inceapa Raspunsul ar putea fi: "Atunci nu avem ce discuta" Cind arati flexibilitate, poti avea surpriza inceperii negocierii de pe o pozitie superioara Daca achizitionezi proprietati imobiliare direct de la vinzator, ai putea spune: "imi dau seama ca ceri 200 000 de dolari pe aceasta proprietate si ca, bazindu-te pe tot ce stii, ti se pare un pret corect Asa ca poate stii ceva ce eu nu stiu, dar, dupa toate cercetarile mele, eu zic ca ar trebui sa vorbim despre o suma mai apropiata de 160 000 de dolari" in acest caz, vinzatorul ar putea sa gindeasca: "E ridicol, n-o sa vind niciodata la pretul asta, dar pare sincer, asa ca ce am de pierdut daca negociez cu el, doar sa vad cit de mult il pot face sa dea?" Daca esti agent de vinzari, ii poti spune cumparatorului: "Am putea modifica aceasta pozitie dupa ce va vom cunoaste necesitatile mai in detaliu, dar, bazindu-ne pe ceea ce stim pina acum despre cantitatile pe care le veti comanda, calitatea pachetelor si termenele de livrare, cel mai bun pret ar fi undeva la 2,25 dolari bucata" Prin urmare, cealalta persoana ar gindi: "Este prea mult, dar oferta pare maleabila, asa ca voi investi putin timp in aceasta negociere   sa vedem pina unde reusesc sa-l fac sa scada din pret" in cazul in care nu esti deja un negociator experimentat, iata o problema care se poate ivi in acest context PMP este poate mai Cum sa joci jocul negocierii N[ mare decit crezi Tuturor ne este teama de ridicol (un subiect despre care voi vorbi mai tirziu, in capitolul despre "Arta Constringerii") De aceea, nu sintem prea dornici sa adoptam o pozitie care ar putea stirni risul unei alte persoane sau ar putea sa ne reduca la tacere Din cauza acestei timiditati, vei simti probabil nevoia sa iti modifici pozitia pina in punctul in care sa ceri mai putin decit suma maxima plauzibila pentru cealalta persoana Un alt motiv pentru care sa ceri mai mult decit suma la care te astepti in realitate ar fi evident daca ai gindi pozitiv: chiar ar putea sa iti mearga Nu stii cum se aliniaza planetele in ziua respectiva Poate ca ingerul tau pazitor se sprijina pe un nor uitindu-se in jos la tine si gindind: "O! Ce persoana draguta Munceste din greu de atita vreme, hai sa o lasam sa se mai odihneasca" Asa ca s-ar putea sa obtii ce vrei si cel mai usor mod de a afla este sa ceri in plus, daca ceri mai mult decit te astepti sa primesti, creste valoarea perceputa a ceea ce oferi Daca aplici pentru o slujba si ceri mai multi bani decit te astepti sa obtii, ii induci directorului de personal ideea ca valorezi atit cit ceri Daca vinzi o masina si ceri mai mult decit crezi ca vei primi, asta il face pe cumparator sa creada ca masina valoreaza mai mult Un alt avantaj al acestei tehnici este ca previne un impas in negociere Sa ne gindim la razboiul din Golf Ce ii ceream noi lui Saddam Hussein? (Poate ca a cere nu este chiar cel mai potrivit cuvint ) Presedintele Bush, in discursul anual despre Starea Natiunii, a tinut o cuvintare frumoasa, scrisa probabil de Peggy Noonan, in care descria pozitia noastra de inceput in cadrul negocierilor A spus: "Nu ma laud, nu joc la cacealma si nu vreau sa fiu dur Acest om trebuie sa faca trei lucruri Trebuie sa plece din Kuwait Trebuie sa restaureze guvernul de drept al Kuwaitului (sa nu faceti asa cum au facut sovieticii in Afganistan, cind au instaurat un guvern marioneta) si trebuie sa repare raul produs" Aceasta este o pozitie de inceput foarte clara si la obiect Problema a fost ca, in acelasi timp, era si esentialul Era un minimum pe care il puteam accepta Nu e de mirare ca s-a ajuns la un impas si asta din cauza ca nu i-am dat lui Saddam Hussein sentimentul ca a cistigat Daca i-am fi spus: "Bine Vrem ca tu si acolitii tai sa fiti exilati Vrem un guvern neutru la Bagdad, care sa nu fie format din arabi Vrem ca 20 i Secretele negocierii Natiunile Unite sa supravegheze dezarmarea in plus, vrem sa pleci din Kuwait, vrem restaurarea guvernului de drept si repararea stricaciunilor facute", atunci poate am fi obtinut ce voiam si l-am fi lasat si pe Saddam sa creada ca a cistigat stiu la ce te gindesti iti spui: "Roger, Saddam Hussein nu a fost pe lista mea de cadouri de Craciun anul trecut Nu e tipul de om pe care as vrea sa-l las sa creada ca a cistigat" Sint de acord Totusi astfel se creeaza o problema in negociere Se ajunge intr-o situatie fara iesire Citeodata vrei sa creezi o situatie fara iesire Din experienta razboiului din Golf putem trage doua concluzii Prima e ca negociatorii Departamentului de Stat sint niste incapabili A doua posibilitate ar fi ca era o situatie in care se dorea ajungerea intr-o situatie fara iesire, pentru ca servea unui scop Nu aveam deloc intentia sa ne multumim cu cele trei lucruri cerute de Bush in discursul sau Generalul Schwarzkopf a spus, in biografia sa (Л Doesn ’t Take а Него): "Din prima clipa cind am ajuns acolo, am inteles ca orice, in afara de o victorie militara, insemna o infringere pentru Statele Unite" Nu i se putea permite lui Saddam Hussein sa treaca 600 000 de soldati peste granita, lasindu-ne sa ne intrebam cind o va face din nou Aveam nevoie de un motiv sa intervenim si sa ne ocupam de aceasta problema pe cale armata in cazul razboiului din Golf, scopul nostru a fost sa cream o situatie fara iesire Ceea ce ma ingrijoreaza este ca, in momentul unei negocieri, cream situatii fara iesire in mod involuntar, si asta pentru ca nu avem curajul sa cerem mai mult decit ne asteptam sa primim Un ultim motiv pentru care negociatorii sint de parere ca trebuie sa ceri mai mult decit crezi ca vei primi este crearea unei atmosfere in care oponentul tau sa se simta cistigator Daca intri in joc de la inceput cu cea mai buna oferta pe care o ai, nu mai poti negocia cu cealalta parte si nu mai poti sa-i oferi sentimentul ca a cistigat Doar negociatorii fara experienta vor sa inceapa cu cea mai buna oferta in felul acesta gindesc cei care aplica pentru o slujba: "Este un loc de munca foarte dorit si, daca cer prea multi bani, nici macar nu ma vor lua in considerare" 21 i Cum sa joci jocul negocierii O persoana care vinde o casa sau o masina se gindeste: "Daca cer prea mult, imi vor ride in fata" in acest mod vorbeste un agent de vinzari cu seful sau: "Astazi voi inainta si propunerea mea stiu fi te ca va fi competitie, pentru ca exista oferte din tot orasul Lasa-ma sa mai scad pretul sau nu vom avea nici o sansa de a obtine comanda" Negociatorii cunosc valoarea conceptului de a cere mai mult decit te astepti sa primesti Sa recapitulam motivele pentru care trebuie sa procedezi astfel: 1 Ai putea sa primesti ce ai cerut 2 iti lasa spatiu de negociere 3 Creste valoarea perceputa a ceea ce oferi 4 Previne situatiile fara iesire in negociere 5 Creeaza un climat in care oponentul tau are impresia ca a cistigat in negocierile foarte mediatizate, cum ar fi cele ale fotbalistilor sau ale pilotilor de avioane, cererile initiale sint fabuloase imi aduc aminte ca am participat la o negociere de sindicat in care cererile initiale erau incredibil de exagerate Cererea sindicatului era de triplare a salariilor angajatilor Pasul de inceput al companiei a fost crearea unui sindicat voluntar care sa distruga o licitatie deschisa — cu alte cuvinte, puterea sindicatului din respectiva locatie Cind rebelii sudanezi au luat ostateci trei angajati de la Crucea Rosie, au cerut 100 de milioane de dolari in schimbul eliberarii lor Din fericire, nimeni nu i-a luat in serios, astfel incat au scazut suma la 2,5 milioane Congresmanul Bill Richardson, care avea sa devina mai tirziu ambasadorul nostru la ONU, i-a ignorat pe rebelii care ii fluturau armele in fata in cele din urma, el a asigurat eliberarea ostaticilor in schimbul a cinci tone de orez, patru masini de teren vechi si citeva radiouri de la Crucea Rosie imi amintesc ca eram in Beijing, atunci cind chinezii au inceput sa accepte vizitatori Voiam sa merg cu ricsa-bicicleta la hotelul meu, care se afla in apropiere Cind soferii si-au dat seama ca sint american, au fost foarte incintati S-au adunat cu totii si, uitind aparent de prezenta mea, il sfatuiau pe norocosul ricsar cum 22 i Secretele negocierii sa negocieze cu mine Unul dintre ei i-a spus sa imi ceara 10 dolari, altul 20 si, pina la urma, s-au decis ca 50 de dolari ar fi un bun inceput pentru negociere intr-un final, i-am dat un dolar (mai mult decit cistiga intr-o zi) si a fost foarte multumit Negociatorii experimentati stiu ca cererile initiale in acest tip de negociere sint mereu exagerate, de aceea nu se simt deranjati Sint constienti ca, pe masura ce negocierea progreseaza, vor gasi o solutie de mijloc care sa fie acceptata de ambele parti Apoi amindoua partile pot organiza o conferinta de presa in care sa anunte ca au cistigat negocierile Cum cer avocatii mai mult Un prieten de-al meu, John Broadfoot, avocat din Amarillo, Texas, a testat aceasta teorie pentru mine El il reprezenta pe cumparatorul unei proprietati imobiliare si, chiar daca obtinuse o intelegere buna, s-a gindit: "Hai sa vad daca regula lui Roger de "a cere mai mult decit te astepti sa obtii- functioneaza" Astfel, a alcatuit 23 de paragrafe de cereri pe care sa le prezinte vinzatorului Unele dintre ele erau ridicole, de aceea era sigur ca cel putin jumatate vor fi eliminate imediat Spre marea sa surprindere, proprietarul a avut obiectii serioase doar in privinta unei propozitii dintr-un paragraf Dar nici macar atunci, asa cum l-am invatat, John nu a renuntat imediat A cedat abia dupa citeva zile fara nici o tragere de inima Chiar daca John a renuntat doar la o propozitie din cele 23 de paragrafe, vinzatorul a ramas cu impresia ca el a cistigat negocierea Stabilirea plajei de negociere intrebarea urmatoare trebuie sa fie aceasta: daca ceri mai mult decit te astepti sa primesti, atunci cu cit mai mult decit crezi ca vei primi ar trebui sa ceri ? Raspunsul consta in stabilirea plajei de negociere sau a incadrarii obiectivelor, adica raspunsul la propunerea initiala a oponentului trebuie sa fie situat de partea cealalta a valorii obiectivului, la distanta egala fata de valoarea propusa Cum sa joci jocul negocierii fU iata citeva exemple: 1 Vinzatorul de masini cere 15 000 de dolari pe masina Vrei sa o cumperi cu 13 000 Oferta de deschidere trebuie sa fie de 11 000 2 Una dintre angajatele tale intreaba daca poate cheltui 400 de dolari pe un birou nou Esti de parere ca 325 de dolari ar fi o suma rezonabila Ar trebui sa ii spui ca nu trebuie sa depaseasca 250 de dolari 3 Esti agent de vinzari, iar cumparatorul ofera 1,60 dolari pe produs si 1,70 ar fi bun Principiul plajei de negociere spune ca trebuie sa incepi de la 1,80, iar daca ajungi undeva la mijloc e bine, tot ti-ai indeplinit obiectivele Bineinteles ca nu se intimpla mereu sa ajungi la o solutie de mijloc, dar se poate conta pe ea atunci cind nu ai pe ce sa-ti bazezi pozitia de deschidere Presupune ca vei ajunge la un compromis, intre cele doua pozitii de negociere initiale Daca esti atent la astfel de situatii, sint sigur ca vei fi uimit de frecventa cu care se intimpla Lucruri marunte Fiul tau vine sa-ti spuna ca are nevoie de 20 de dolari pentru excursia la pescuit in care se duce in weekend ii spui: "Nici vorba N-o sa-ti dau 20 de dolari Tu iti dai seama ca la virsta ta primeam 50 de centi alocatie pe saptamina si trebuia sa muncesc pentru ei? iti dau 10 dolari, nu mai mult" Fiul spune: "Tata, nu ma descurc cu 10" Acum ai stabilit plaja de negociere El cere 20, iar tu esti dispus sa-i dai 10 Urmareste situatiile sa vezi cit de des reusesti sa obtii 15 in cultura noastra, este corect sa imparti diferenta in doua Stabilirea plajei intr-o negociere internationala Lucruri importante in 1982, negociam cu guvernul mexican rambursarea unui imprumut international urias Mai aveau nevoie de 82 de miliarde de dolari Negociatorul lor principal era ministrul de finante Jesus Herzog, iar noi eram reprezentati de ministrul de finante, Ronald Reagan, si presedintele Rezervelor Federale ale Statului, Paul Volcker Printr-o solutie creativa, am cerut Mexicului sa contribuie cu cantitati foarte mari de petrol la rezerva noastra stategica, lucru cu care Herzog a fost de acord Totusi tot nu s-a ajuns la un consens Le-am propus mexicanilor sa plateasca Secretele negocierii 2±1 100 de milioane taxa de negociere, o modalitate acceptabila din punct de vedere politic pentru a ne plati dobinda sporita Cind presedintele Lopez Portillo a auzit ce le ceream, a facut o criza de nervi Raspunsul sau a fost de genul: "Spune-i lui Ronald Reagan sa-si ia gindul Nu platim Statelor Unite taxa de negociere Nici un peso" Deci plaja de negociere a fost stabilita Noi am cerut 100 de milioane de dolari Ei nu au oferit nimic Ghiciti cit ne-au platit? Exact 50 de milioane de dolari Atit in cazul lucrurilor marunte, cit si al celor importante, tot ajungi sa imparti diferenta in doua Cu ajutorul plajei de negociere, cei experimentati se asigura ca obtin ce isi doresc Daca aplici acest principiu, reusesti sa iti faci adversarul sa isi declare primul obiectivele Daca cealalta persoana te determina sa iti dezvalui primul pozitia, atunci poate stabili limitele negocierii, astfel incit, daca ajungi sa imparti tu diferenta, asa cum se intimpla de obicei, obtine ceea ce isi doreste Acesta este un principiu de baza al negocierii, la care voi reveni mai tirziu Trebuie sa iti convingi oponentul sa isi declare primul pozitia Se poate sa nu fie atit de rau pe cit te astepti si este singura cale de a-ti incadra obiectivele Dimpotriva, nu te lasa pacalit sa-ti declari primul pozitia Daca status-quo-ul iti convine si nu esti presat sa faci o miscare, fii indeajuns de curajos incit sa-i spui celeilalte persoane: "Tu m-ai abordat primul Mie imi convine situatia Daca vrei sa faci ceva, va trebui sa vii cu o propunere" Un alt beneficiu al stabilirii obiectivelor este posibilitatea de a aproxima concesiile pe care le poti face pe masura ce negocierea progreseaza Sa vedem cum ar functiona cele trei situatii descrise mai sus Vinzatorul cere 15 000 de dolari pe masina Vrei sa o cumperi cu 13 000 si ai facut oferta de deschidere de 11 000 Daca vinzatorul coboara pretul la 14 500, poti urca la 11 500 si tot ai avea o plaja de negociere deschisa Daca urmatoarea miscare a vinza-torului este 14 200, poti sa mai schimbi pozitia cu 300 de dolari si sa urci la 11 800 de dolari Una dintre angajatele tale te intreaba daca poate cheltui 400 de dolari pe un birou nou Esti de parere ca 325 de dolari ar fi o suma rezonabila, dar sugerezi 250 Daca angajata spune ca ar putea otine un birou bun cu 350, atunci ii spui ca ai putea rupe 300 de dolari din buget Deoarece v-ati schimbat pozitiile cu cite 50 de dolari, Cum sa joci jocul negocierii ramii tot la mijloc iti amintesti de cumparatorul care oferea 1,60 de dolari i-ai spus ca firma ar pierde bani daca ar vinde cu mai putin de 1,80 Scopul este de a obtine 1,70 Cumparatorul urca la 1,63, asa ca poti cobori la 1,77 si tot te-ai afla la mijlocul celor doua oferte care se afla pe masa negocierilor Astfel, poti continua in acest sens spre tinta propusa si, daca cealalta persoana se ofera sa imparta diferenta, iti vei atinge scopul Totusi aceasta metoda implica si anumite riscuri Nu trebuie sa devii atit de previzibil in raspunsuri incit omologul tau sa isi dea seama care sint concesiile pe care esti dispus sa le faci Pentru a ma face inteles, am ilustrat, acest lucru prin concesii matematice, dar trebuie sa variezi miscarile, astfel incit motivul ce sta in spatele unei anumite mutari sa nu poata fi intuit cu usurinta in capitolul 16 voi detalia modelele de concesii O fabula despre a cere mai mult Au fost odata doi batrini care traiau intr-o coliba de stuf darapanata, pe o insula indepartata din Pacific intr-o zi, un uragan le-a distrus casa Din cauza ca erau mult prea batrini si saraci pentru a o reconstrui, cei doi s-au mutat cu fiica si ginerele lor Acest aranjament a stirnit o situatie neplacuta in familie, deoarece coliba fiicei nu era indeajuns de mare nici macar pentru ea, sotul ei si cei patru copii, daramite si pentru socri Fiica s-a dus la inteleptul satului, i-a explicat problema si l-a intrebat: "Ce sa facem?" inteleptul a tras incet din pipa si a spus: "Aveti gaini, nu-i asa?" "Da", a raspuns ea "Avem zece gaini " "Atunci adu-le in coliba " Fiicei i s-a parut absurd, dar a urmat sfatul inteleptului Aceasta miscare a inrautatit situatia si totul a devenit in curind de nesuportat, cu pene si cuvinte ostile zburind prin coliba Fiica s-a intors la intelept, cerindu-i din nou sfatul Aveti porci, nu-i asa ?" "Da, avem trei porci " "Atunci trebuie sa ii aduci si pe ei in coliba " Parea un sfat ridicol, dar sa te indoiesti de intelept era de neconceput, asa ca a adus porcii in coliba Acum traiul era cu adevarat imposibil, cu opt oameni, zece gaini si trei porci care 26 [, Secretele negocierii imparteau o coliba mica si galagioasa Sotul se plingea ca nu mai aude la radio din cauza galagiei in ziua urmatoare, fiica, temindu-se pentru sanatatea mintala a familiei sale, il aborda pe intelept cu o ultima rugaminte "Te rog", i se plinse ea, "nu putem trai astfel Spune-mi ce sa fac si voi face, dar, te rog, ajuta-ne " De data aceasta, sfatul inteleptului a nedumerit-o, insa era usor de urmat "Scoate gainile si porcii din coliba " Repede, ea a evacuat toate animalele, si intreaga familie a trait fericita la un loc pentru tot restul vietii Morala este ca orice intelegere arata mai bine dupa ce ai renuntat: ia o parte dintre probleme Cere mai mult decit te astepti sa primesti Este un principiu atit de evident pe care te poti baza intr-o negociere si care a fost demonstrat in mii de ateliere de lucru si in zeci de mii de situatii reale Cu cit ceri mai mult, cu atit vei primi mai mult Concepte-cheie Cere mai mult decit te astepti din cinci motive: 1 Ai putea sa primesti ce ai cerut 2 iti lasa spatiu de negociere 3- Creste valoarea perceputa a ceea ce oferi 4 Previne impasurile in negociere 5- Creeaza un climat prietenos, in care celalalt are impresia ca a cistigat Obiectivul tau este de a avansa pozitia ta maxima plauzibila Daca propunerea initiala este extrema, da dovada de flexibilitate Astfel, se incurajeaza negocierea Cu cit stii mai putin despre omologul tau, cu atit ar trebui sa ceri mai mult Este mult mai probabil ca un strain sa te surprinda si vei putea intimpina bunavointa, daca faci concesii mari Trebuie sa stabilesti obiectivele de negociere pentru a putea obtine in final ce vrei, in cazul impartirii diferentei Poti face acest lucru doar daca reusesti sa iti determini omologul sa isi declare primul pozitia Continua astfel, prin concesii, pina obtii ce iti doresti Nu accepta niciodata prima oferta Motivul pentru care nu trebuie sa accepti niciodata prima oferta (sau contraoferta) este faptul ca declanseaza automat doua ginduri din partea omologului tau Sa spunem ca vrei sa cumperi o a doua masina Vecinii au una de vinzare si cer 10 000 de dolari pe ea Este un pret foarte bun pentru masina care ti se potriveste de minune si arzi de nerabdare sa te duci sa o cumperi inainte de a o face altcineva Pe drum, incepi sa te gindesti ca ar fi o greseala sa le dai cit cer, asa ca te decizi sa faci o oferta foarte mica, de 8 000 de dolari, doar ca sa le vezi reactia Te duci la ei, vezi masina, faci un mic test si le spui proprietarilor: "Nu e chiar ceea ce cautam, dar va dau 8 000" Te astepti sa explodeze de furie la o oferta asa de mica, dar vecinul se intoarce spre sotia sa si o intreaba: "Ce parere ai, draga ?" Sotia ii raspunde: "E bine Sa scapam de ea" Oare aceasta reactie te face sa sari in sus de bucurie? Oare te face sa gindesti: "Nu-mi vine sa cred ce afacere am facut Nici ca se putea mai bine"? Nu cred Probabil iti spui: "Puteam sa obtin un pret mai mic Ceva e in neregula" Sa analizam acum un exemplu mai complicat, dintr-o perspectiva opusa Sa spunem ca reprezinti un producator de motoare de avioane si trebuie sa te intilnesti cu reprezentantul unui fabricant de rulmenti, o componenta vitala pentru tine Furnizorul tau obisnuit te-a lasat balta si trebuie sa faci niste achizitii urgente de la aceasta companie noua, care iti poate aduce in 30 de zile piesele de care ai nevoie pentru a preveni blocarea liniei tale de productie Daca nu poti furniza motoarele la timp, contractul cu producatorul de avioane, care iti aduce 85% din profit, va fi anulat 28 i Secretele negocierii in aceste conditii, pretul rulmentilor de care ai nevoie nu este prioritar Totusi, in timp ce secretara anunta sosirea reprezentantului, te gindesti: "Voi fi un bun negociator ii voi face o oferta foarte mica, doar pentru a-i vedea reactia" Reprezentantul isi prezinta oferta si te asigura ca se poate incadra in termenul impus de tine iti propune 250 de dolari pentru un rulment Esti surprins, pentru ca tu plateai 275 de dolari iti stapinesti uimirea si ii raspunzi: "Eu plateam doar 175" (in afaceri, aceasta este o minciuna si se practica frecvent), la care reprezentantul replica: "Bine Ne putem intelege" in acest moment, cu siguranta ai doua reactii: 1 "Puteam sa obtin un pret mai mic" si 2 "Ceva nu este in regula" Pe parcursul a mii de seminare, am prezentat aceasta situatie audientei si nu imi aduc aminte sa fi auzit alte raspunsuri decit acestea Uneori, oamenii le inverseaza, dar, de obicei, raspunsul este automat: "As fi putut sa ma descurc mai bine" si "Ceva este in neregula" Sa analizam separat aceste doua raspunsuri Prima reactie- "As fi putut obtine un pret mai mic" Este interesant de observat ca aceasta reactie nu are nimic de-a face cu pretul Are legatura doar cu reactia persoanei la propunerea ta Oare daca ai fi oferit 7 000 de dolari pentru masina sau 6 000, ei ar fi acceptat imediat ? Tot ai fi simtit ca puteai obtine un pret mai bun ? Daca reprezentantul producatorului de rulmenti ar fi fost de acord cu 150 sau 125 de dolari ? Nu ai fi crezut in continuare ca poti obtine mai putin ? "As fi putut obtine un pret mai bun" in domeniul imobiliar Acum mai multi ani am cumparat 40 de hectare de pamint in Eatonville, Washington, un orasel frumos, la vest de muntele Rainier Vinzatorul cerea 185 000 de dolari pentru pamint Am analizat proprietatea si am ajuns la concluzia ca, daca as putea-o cumpara cu 150 000 de dolari, ar fi o afacere foarte buna Mi-am incadrat pretul si i-am cerut agentului imobiliar sa prezinte proprietarului o oferta de 115 050 de dolari (Numerele exacte ofera credibilitate, de aceea e mult mai probabil sa obtii acceptul in acest fel, decit daca ai contracara Mai multe despre aceasta metoda in cele ce urmeaza ) Cum sa joci jocul negocierii ’-'LJ M-am intors acasa in La Habra Heights, California, lasindu-1 pe agent sa prezinte oferta vinzatorului Sincer, mi-am zis ca as fi norocos daca s-ar intoarce cu o contraoferta la o propunere atit de mica Spre surprinderea mea, am primit oferta inapoi prin posta citeva zile mai tirziu, acceptata la pretul si in termenii pe care ii propusesem eu Sint convins ca am facut o afacere excelenta intr-un an, am vindut 24 de hectare la un pret mai mare decit cel pe care l-am platit pentru intreaga proprietate Mai tirziu, am vindut inca 8 hectare cu acelasi profit Cind oferta mi-a fost acceptata, ar fi trebuit sa ma gindesc: "Minunat E un pret foarte bun" Asa ar fi trebuit sa gindesc, dar nu a fost intocmai in mintea mea imi spuneam : "As fi putut obtine un pret mai mic" A doua reactie: "Ceva nu e in regula" Dupa ce am primit oferta acceptata, a doua reactie a fost: "Ceva nu este in ordine Voi analiza mai cu atentie raportul preliminar Cred ca se intimpla ceva ce nu inteleg, de vreme ce ei sint dispusi sa accepte o astfel de oferta" Al doilea gind care iti trece prin minte atunci cind vinzatorul de masini iti accepta oferta din prima este ca ceva e putred la mijloc Urmatoarea reactie a cumparatorului de rulmenti a fost: "Ceva nu e bine Poate s-a schimbat piata de cind nu am mai negociat un contract pentru rulmenti in loc sa avansam cu semnarea contractului, mai bine ii spun reprezentantului ca trebuie sa ma consult si cu comitetul director si cu alti furnizori" Oricine va reactiona astfel daca accepti oferta din prima Sa spunem ca fiul tau spune: "Pot sa iau si eu masina in seara asta ?"; iar tu ii raspunzi: "Sigur, fiule ia-o Distractie placuta" Oare nu s-ar gindi imediat: "As fi putut sa obtin mai mult As fi scos si 10 dolari pentru film" ? Sau : "Ce se intimpla ? De ce vor sa plec de acasa ? Ce se intimpla si eu nu inteleg?" iata un principiu de negociere foarte usor de inteles, dar greu de amintit cind esti in toiul negocierilor S-ar putea sa iti fi format o asteptare referitoare la modul in care va reactiona oponentul tau, ceea ce este un lucru foarte primejdios Napoleon Bonaparte a spus la un moment dat: "Pacatul capital al unui comandant este sa isi formeze o anumita parere despre cum ar putea reactiona dusmanul intr-o situatie data, iar in realitate el sa se comporte total diferit" 30 i Secretele negocierii Astfel, astepti sa contracareze cu o oferta ridicol de mica si, spre surprinderea ta, oferta celeilalte persoane este mult mai rezonabila decit ai fi crezut De exemplu, ti-ai luat in sfirsit inima in dinti sa ii ceri sefului o marire de salariu cu 15%, chiar daca nu te astepti sa primesti nici macar 10% Spre marea ta uimire, el iti spune ca rezultatele tale sint foarte bune si ca este incintat sa iti ofere marirea pe care ti-o doresti Te vei gindi oare: "Ce sef bun si ce companie generoasa" ? Nu cred Probabil ca ti-ai dori sa fi cerut 25%, si nu doar 15% Copilul tau iti cere 100 de dolari pentru o excursie la munte ii raspunzi: "in nici un caz iti dau doar 50" in realitate, tu ai stabilit plaja de negociere (vezi capitolul 1) si te astepti sa va intelegeti la 75 de dolari Spre surprinderea ta, fiul iti spune: "Cam putin, dar fie O sa ma descurc cu 50 de dolari" Crezi ca te vei bucura ca i-ai dat doar 50? Nu cred Probabil te vei intreba care ar fi fost suma minima pe care ar fi acceptat-o Vinzi un imobil, pe care ceri 100 000 de dolari Cumparatorul ofera 80 000, iar tu contrezi cu 90 000 Te gindesti ca veti ajunge la 85 000, dar, spre mirarea ta, cumparatorul accepta contraoferta Nu-i asa ca te gindesti ca, daca a acceptat asa usor sa plateasca 90 000, ai fi putut obtine mai mult? in concluzie, negociatorii experimentati sint foarte atenti sa nu cada in capcana de a accepta prima oferta, pentru ca astfel se declanseaza automat urmatorul gind: "Puteam sa obtin un pret mai bun, iar data viitoare o voi face" O persoana experimentata nu va recunoaste niciodata ca a pierdut, dar va gindi: "Data viitoare cind voi negocia voi fi mai dur Nu voi ceda deloc" Ceva nu e in regula Sa refuzi prima oferta poate fi dificil, mai ales daca incercai sa dai de persoana respectiva de citeva luni si, cind erai pe punctul de a renunta, apare cu o propunere Te tenteaza sa accepti orice in acel moment, trebuie sa fii un negociator bun; aminteste-ti sa nu cazi in capcana de a accepta din prima Cum sa joci jocul negocierii 2L l in urma cu multi ani, eram presedintele unei companii imobiliare din sudul Californei, care avea 28 de filiale si 540 de agenti intr-o zi, reprezentantul unei reviste a incercat sa-mi vinda spatiu de reclama Cunosteam deja revista, stiam ca este o ocazie excelenta si voiam sa profit de ea Propunerea lui era rezonabila, o investitie modesta de 2 000 de dolari Pentru ca imi placea sa negociez, am folosit citeva gambituri si am redus pretul in mod incredibil la 800 de dolari Va dati seama ce gindeam in momentul acela Exact "La naiba Daca l-am redus de la 2 000 la 800 in doar citeva minute, oare cit de mult pot sa il mai scad daca voi continua negocierea?" Atunci am folosit un gambit intermediar numit autoritatea superioara (vezi capitolul 7) i-am spus: "Pare OK Trebuie doar sa ma consult cu consiliul director Din fericire, ei se reunesc in seara asta Lasa-ma sa vorbesc cu ei si te caut eu sa batem palma" Citeva zile mai tirziu, l-am cautat si i-am spus: "Nu-ti poti imagina cit de jenat ma simt stii, chiar nu m-am gindit ca voi avea vreo problema in a convinge consiliul director sa accepte oferta de 800 de dolari, dar nu a fost chiar asa Bugetul a cam provocat dureri de cap in ultimul timp Totusi au propus o contraoferta, dar e asa de mica, incit mi-e si rusine sa o spun" Dupa o lunga pauza, a venit si intrebarea: "Cit?" "500 " "Bine Accept " Dar totusi m-am simtit inselat Chiar daca am negociat de la 2 000 de dolari la 500, tot am simtit ca puteam obtine un pret mai bun Aceasta poveste are si un postscriptum Nu mi-a placut niciodata sa povestesc astfel de intimplari la seminariile mele, pentru ca nu cumva sa ajunga vorba si la persoanele cu care am negociat Totusi, acum citiva ani, la conventia California Association of Realtors din San Diego, am introdus aceasta intimplare in prelegerea mea, fara sa stiu ca respectivul reprezentant se afla intr-un colt al salii Spre sfirsitul cuvintarii, l-am vazut cum isi facea loc prin multime si am incercat sa ma pregatesc pentru atacul verbal ce credeam ca va urma Dar el mi-a strins mina si mi-a spus zambind: "Nu-ti voi putea niciodata multumi indeajuns pentru ca mi-ai explicat Habar nu aveam ce impact poate avea asupra celorlalti aceasta tendinta a mea de a accepta prima oferta Nu se va mai repeta" 32 j Secretele negocierii Citeodata e bine sa spui DA din prima Credeam ca a nu accepta din prima o oferta este o regula generala Asta pina cind am vorbit cu cineva din Los Angeles, care mi-a spus : "Conduceam aseara pe bulevardul Hollywood si ascultam casetele tale M-am oprit la o benzinarie pentru a ma duce la toaleta Cind m-am intors in masina, am simtit cum cineva imi infige un pistol in spate si imi spune sa ii dau portofelul Eu, care tocmai ascultasem casetele tale, i-am spus: •iti dau bani gheata, dar lasa-mi portofelul si cartile de credit Nu ti se pare corect asa?" Dar nu am avut nici un succes" in concluzie, acest exemplu este exceptia care confirma regula ca nu e bine sa accepti prima oferta care se iveste Concepte-cheie 1 Nu accepta niciodata prima oferta sau contraoferta partii adverse, pentru ca se declanseaza automat doua ginduri: "Puteam obtine un pret mai bun (si chiar o voi face data viitoare)" si "Ceva nu este in regula" 2 Cel mai mare pericol este formarea unei impresii gresite asupra raspunsului celeilalte persoane, care poate veni cu o contraoferta mult mai buna decit te-ai fi asteptat Pregateste-te pentru aceasta posibilitate, ca sa nu fii prins cu garda jos Arata-te surprins de oferta   ^     f * 4 Negociatorii experimentati stiu ca intotdeauna trebuie sa te arati surprins, adica sa fii socat de oferta celeilalte parti Sa spunem ca te afli intr-o statiune si te opresti sa privesti schitele unui desenator in carbune Lucrarile nu au nici un pret pe ele, asa ca il intrebi cit costa, iar el iti spune 15 dolari Daca asta nu pare sa te socheze, atunci el pluseaza: "si inca 5 dolari pentru culori" si daca nici acum pretul nu te surprinde, va spune: "si mai avem si cutii de carton pentru transport Oricum veti avea nevoie de asa ceva" Poate esti casatorit cu o persoana care nu s-ar arata niciodata surprinsa de o oferta exagerata, pentru ca este mult prea orgolioasa Asa era prima mea sotie intram intr-un magazin, iar ea il intreba pe vinzator cit costa o anumita haina Raspunsul era "2 000 de dolari" iar ea replica "Nu-i mult", in timp ce eu, undeva, in spatele ei, faceam un atac de cord la auzul acestui pret stiu ca suna ridicol si prostesc, dar adevarul este ca, atunci cind ti se face o oferta, ti se analizeaza si reactia Nici nu se gindesc ca vei accepta; vor doar sa vada ce zici De exemplu: • Vinzi calculatoare, si cumparatorul iti cere o garantie mult mai mare • Cumperi o masina, iar vinzatorul iti ofera doar citeva sute de dolari reducere • Vinzi materiale de constructie, si cumparatorul iti cere sa le livrezi gratis la locul lucrarii Secretele negocierii 2i L • iti vinzi casa, iar cumparatorul vrea sa se mute cu doua saptamini inainte de incheierea tranzactiei in fiecare dintre aceste situatii, omologul tau poate nu s-a gindit nici un moment ca vei accepta propunerea, dar, daca nu te arati surprins de oferta, automat isi va spune: "Poate il conving sa accepte Nu credem ca o vor face, dar voi negocia dur, sa vad pina unde ajung" Este foarte interesant de observat o negociere in care fiecare dintre parti stie ce gindeste cealalta Nu-i asa ca ar fi fascinant ? Nu ti-ar placea la nebunie sa stii ce gindeste persoana din fata ta in momentul negocierii? Cind tin seminarii de o zi sau doua despre arta negocierii, ne impartim in echipe si punem in practica principiile pe care le predau Creez un atelier de lucru, pe care il adaptez domeniului in care lucreaza fiecare participant Daca sint reprezentanti de echipamente medicale, vor negocia vinzarea unui echipament cu laser unui spital Daca sint proprietari de imprimerii, atunci va fi vorba despre achizitionarea unei mici tipografii dintr-un orasel de la periferie impart audienta in cumparatori, vinzatori si arbitri Arbitrii au o pozitie foarte interesanta, deoarece au participat la sedintele de strategie atit ale cumparatorilor, cit si ale vinzatorilor si cunosc plajele lor de negociere stiu care vor fi ofertele de deschidere si cit de departe sint dispuse sa mearga cele doua parti Vinzatorii tipografiei ar cobori pina la 700 000 de dolari, dar vor incepe de la 2 milioane Cumparatorii vor incepe de la 400 000 de dolari, dar sint dispusi sa urce pina la 1,5, daca trebuie Astfel, plaja de negociere este intre 400 000 si 2 milioane de dolari, dar limita acceptata este intre 700 000 si 1,5 milioane de dolari Plaja acceptata cuprinde nivelurile de pret in care se suprapun limitele de negociere ale vinzatorilor si ale cumparatorilor Daca ele se suprapun si apare aceasta limita acceptata, este mai mult ca sigur ca pretul final va fi undeva pe la mijloc Daca limita de sus a cumparatorului este mai mica decit limita de jos a vinzatorului, atunci una sau chiar ambele parti vor fi nevoite sa accepte un compromis Negocierea incepe cu incercarea de a determina adversarul sa isi expuna primul oferta Cineva trebuie sa sparga gheata, astfel incit vinzatorii sugereaza 2 milioane de dolari (limita de sus a plajei lor de 35 i Cum sa joci jocul negocierii negociere) Ei cred ca aceasta suma este ridicol de mare si nu prea au curajul sa o propuna, deoarece se tem ca vor parasi masa negocierilor in risete generale Spre surprinderea lor, cumparatorii nu par atit de socati Vinzatorii se asteptau ca replica cumparatorilor sa fie: "Ce vreti sa facem? Cred ca nu sinteti intregi la minte" Dar raspunsul este mult mai calm: "Nu sintem pregatiti sa mergem atit de sus", intr-o clipa, negocierea se schimba Acum citeva secunde, 2 milioane pareau un tel de neatins Vinzatorii incep sa creada ca poate nu sint atit de deplasati in ceea ce priveste oferta "ia sa incercam sa fim niste negociatori duri Poate chiar o sa obtinem cele 2 milioane " Surprinderea la auzul pretului este critica, deoarece majoritatea oamenilor cred mai mult ceea ce vad decit ce aud impresia vizuala o depaseste cu mult pe cea auditiva in cazul multor persoane Este mult mai precaut sa presupui ca cel putin 70% dintre persoanele cu care negociezi sint "vizuale" Ceea ce vad este mai important decit ceea ce aud Sint sigur ca ai mai asistat la programe neurolingvistice si stii ca oamenii sint "vizuali", "auditivi" sau "chinestezici" (cea mai importanta este senzatia) Mai sint unii care se bazeaza pe gust si miros, dar de obicei putini sint bucatari sau creatori de parfumuri Daca vrei sa afli cum esti, inchide ochii timp de 10 secunde si gindeste-te la casa in care locuiai cind aveai 10 ani Daca ai vazut casa cu ochii mintii, inseamna ca esti "vizual" Daca doar ai auzit ce se intimpla (de exemplu, trenuri care treceau sau copii care se jucau), atunci esti "auditiv" Neil Berman, un prieten de-al meu, este psihoterapeut in Santa Fe, New Mexico El isi poate aminti fiecare discutie avuta cu pacientii, dar, daca ii intilneste la supermarket, nu ii recunoaste in momentul in care acestia il saluta, el isi spune: "A, da, asta e cel cu personalitate bipolara si tendinte antisociale" A treia posibilitate este ca nu ai vazut sau auzit ce se intimpla, ci doar ai avut o senzatie care ti-a amintit cum era la acea virsta Deci esti "chinestezic" Daca nu dispui de informatiile necesare, e mai bine sa presupui ca oamenii sint "vizuali", ca ceea ce vad ii impresioneaza mai mult decit ceea ce aud De aceea este atit de important sa te arati socat de o anumita propunere Sa nu respingi din prima aceasta idee ca fiind copilareasca sau prea teatrala pina nu iti dai seama cit de eficienta este Are atit de mult succes, incit ii uimeste si pe studentii mei, cind o folosesc prima data Secretele negocierii 36 L O doamna mi-a zis la un moment dat ca a aplicat aceasta tehnica in timp ce alegea o sticla de vin intr-unul dintre cele mai selecte restaurante din Boston, iar chelnerul a scazut imediat 5 dolari din pret Un barbat mi-a povestit ca un simplu rictus l-a facut pe vinzatorul unei Corvette sa scada 2 000 de dolari din pret Un prieten care se ocupa de traininguri a participat la un seminar de-al meu din Orange County, California, si a vrut sa verifice daca isi poate mari astfel venitul La vremea respectiva, era abia la inceput si cerea doar 1 500 de dolari S-a dus la o firma si le-a propus sa il angajeze pentru niste traininguri interne Directorul de training i-a raspuns ca ar fi interesati, dar nu ii pot oferi decit 1 500 de dolari in trecut, poate ar fi spus ca acesta este tariful, dar acum s-a aratat uimit: "Nu ma descurc doar cu atit" Directorul s-a incruntat ginditor si a raspuns: "Pai, cel mai mare pret pe care l-am platit pina acum a fost de 2 500 de dolari, dar mai mult de atit nu putem oferi" Asta insemna cu 1 000 de dolari mai mult pe linga banii pe care ii obtinea la fiecare training si toata afacerea a durat 15 secunde Nu-i rau Concepte-cheie 1 Arata-te foarte surprins la o propunere din partea partii adverse Ei nu se asteapta sa primeasca ce vor, dar daca nu te arati surprins, le comunici ca exista posibilitatea sa accepti 2 Un rictus este urmat de un compromis Daca nu te strimbi un pic, atunci omologul tau va negocia mai dur 3- Daca nu dispui de informatii, e bine sa presupui ca persoana cealalta este vizuala 4 Chiar daca nu te afli in fata persoanei respective, tot ar trebui sa te arati surprins, printr-un oftat Aceasta metoda poate fi foarte eficienta chiar si la telefon Evitarea negocierii conflictuale De multe ori, ceea ce spui in primele momente ale negocierii da tonul climatului de negociere Cealalta persoana isi da imediat seama daca urmaresti o situatie de cistig reciproc sau esti un negociator dur, care cauta sa obtina cit mai mult Aceasta este una dintre problemele modului in care negociaza avocatii - sint negociatori foarte agresivi Primesti in posta acel plic alb, cu litere mari si negre in coltul din stinga sus si iti spui: "Vai, nu! Ce mai e si de data asta?" Deschizi plicul si ce contin primele rinduri? O amenintare: ce anume iti vor face daca nu le dai ce vor Avocatii sint negociatori agresivi tineam un seminar de negociere pentru 50 de avocati care se ocupau de procese de malpraxis sau, cum le spuneau ei, "procese de responsabilitate a medicilor" Nu am intilnit niciodata un avocat nerabdator sa participe la un seminar de negociere, chiar daca tine de meseria lor, iar acesti oameni nu faceau exceptie de la regula Organizatia care le furniza cazurile i-a informat ca trebuiau sa participe la seminarul meu, daca voiau sa mai profeseze in cadrul ei Avocatii au cedat, dar nu au fost de la inceput prea incintati ca trebuiau sa isi petreaca simbata cu mine Totusi, dupa ce am inceput, s-au implicat si chiar ne-am simtit bine i-am facut sa se concentreze asupra unui caz in care un chirurg fusese dat in judecata din cauza unui incident nefericit cu o calugarita Nu-mi venea sa cred cit de agresivi erau Majoritatea incepusera cu amenintari si au devenit mult mai violenti dupa aceea Am fost Secretele negocierii nevoit sa opresc exercitiul si sa le spun ca, daca vor sa rezolve cazul fara litigii costisitoare (ma indoiam serios de motivele lor in aceasta privinta), nu trebuie sa fie niciodata agresivi in primele faze ale negocierii Fii atent la ceea ce spui la inceput Daca omologul tau adopta o pozitie cu care nu esti de acord, nu il contrazice, pentru ca asta ii va spori dorinta de a-ti demonstra ca are dreptate E mult mai bine ca, in faza initiala, sa fii de acord cu cealalta persoana si apoi sa intorci situatia in favoarea ta, folosind formula : "Simt, am simtit, am descoperit" Poti raspunde : "inteleg foarte bine ce simti Multi au simtit la fel (Acum ai raspindit spiritul competitiv Nu te certi cu ei, chiar esti de acord ) Dar stii ce am descoperit mereu ? Daca te uiti cu atentie, vei vedea ca " Sa analizam citeva exemple Vinzi ceva, iar cealalta persoana iti spune : "Pretul este prea mare" Daca te certi cu ea, isi va face un scop personal din a-ti demonstra ca gresesti si ca ea are dreptate in schimb, tu spui: "iti inteleg perfect pozitia Multi au avut aceeasi reactie cind au auzit pretul Totusi, dupa ce s-au uitat mai atent la produsele noastre, si-au dat seama ca sint cele mai calitative de pe piata" Aplici pentru o slujba, iar directorul de resurse umane iti spune: "Nu ai indeajuns de multa experienta in acest domeniu" Daca replica ta este ceva de genul: "M-am descurcat si in situatii mai dificile", inseamna: "Eu am dreptate, iar tu gresesti" si il forteaza sa isi apere pozitia adoptata insa tu spui: "inteleg foarte bine pozitia dumneavoastra Multi ar fi de acord cu ce spuneti Totusi exista niste trasaturi foarte asemanatoare intre slujba pe care am avut-o inainte si ceea ce cautati, dar care nu sint atit de evidente Lasati-ma sa va explic" Esti vinzator, iar cumparatorul iti spune: "Am auzit ca aveti probleme cu livrarile" Daca te certi cu el, se va indoi de obiectivitatea ta in schimb, poti sa ii spui: "inteleg cum ati auzit acest lucru, pentru ca am auzit si eu Cred ca acest zvon s-a stirnit acum citiva ani, cind ne-am mutat depozitul, dar, in prezent, companii mari, ca General Motors si General Electric, ne incredinteaza gestiunea lor si nu am avut nici o problema pina acum" Cealalta persoana iti spune: "Nu am incredere sa cumpar de la furnizorii de pe coasta Cred ca ar trebui sa pastram locurile de 39 i Cum sa joci jocul negocierii munca in tara" Cu cit il contrazici mai mult, cu atit il fortezi sa isi apere pozitia in loc de asta, ii poti spune : "iti inteleg opinia, pentru ca in prezent multi oameni sint de aceeasi parere Dar stiti ce am descoperit ? Deoarece asamblarea initiala a fost facuta in Thailanda, am putut creste forta de munca americana cu mai mult de 42%, si de aceea " in loc sa te certi deschis, ceea ce genereaza negocierea conflictuala, obisnuieste-te sa fii de acord, pentru ca mai tirziu sa intorci situatia in favoarea ta Churchill: fii de acord la inceput, apoi intoarce situatia in favoarea ta Va aduceti aminte de Winston Churchill, din batrina mea tara ? A fost un om mare, cu o slabiciune pe masura: ii placea bautura Era mereu in conflict cu Lady Astor, care sustinea prohibitia La un moment dat, ea a venit la el si i-a spus: "Winston, esti dezgustator Esti beat" El era un negociator indeajuns de bun incit sa stie ca nu e bine sa contrazici pe cineva, ci trebuie sa fii de acord si apoi sa intorci situatia in favoarea ta A replicat: "Lady Astor, aveti perfecta dreptate Sint beat Dar dumneavoastra sinteti urita, iar eu miine dimineata voi fi treaz" La seminariile mele, rog citeodata o persoana din primul rind sa se ridice in picioare imi tin miinile intinse, cu palmele in fata ei si o rog sa si le puna peste ale mele Dupa ce a facut acest lucru si fara sa zic nimic, incep sa o imping usor in mod automat si fara alte instructiuni, incepe si ea sa impinga Daca ii imbrincesti, oamenii te imbrincesc si ei in mod similar, cind te certi cu cineva, instinctiv, persoana respectiva se cearta si ea cu tine Un alt avantaj al principiului "Simt, am simtit, am descoperit", este ca iti da timp de gindire Te afli intr-un bar, iar femeia de linga tine iti spune: "Nu ti-as permite sa imi cumperi o bautura nici daca ai fi ultimul om de pe planeta care sa o faca" E prima oara cind ti se spune asa ceva, esti socat si nu stii ce sa raspunzi Dar daca ai acest concept in minte, poti explica: "inteleg perfect ce simti Multi au simtit ia fel Totusi, intotdeauna am descoperit ca " Pina sa ajungi aici, sigur iti vine ceva in minte La fel, se intimpla sa mai prinzi persoane in momente nepotrivite Esti un vinzator care suna 40 J Secretele negocierii un client pentru o intilnire, iar persoana respectiva iti spune: "Nu mai am timp de pierdut vorbind cu un nenorocit de vinzator mincinos" Calm, ii poti replica: "imi dau seama foarte bine ce simtiti Multi oameni simt asa Totusi " intre timp, iti recapeti singele rece si vei sti exact ce sa ii spui Concepte-cheie 1 Nu te certa cu oamenii in primele faze ale negocierii, se creeaza un climat de agresivitate 2 Foloseste principiul "Simt, am simtit, am descoperit" pentru eliminarea ostilitatii 3- Acest concept iti ofera timp de gindire in situatiile cind cineva se poarta neasteptat de ostil cu tine Cumparatorul ezitant si vinzatorul ezitant imagineaza-ti ca ai o barca cu pinze si esti disperat sa o vinzi Cind ai cumparat-o, a fost foarte amuzant, dar acum nu mai ai timp deloc sa iesi pe mare cu ea, iar taxele navale si de intretinere sint foarte ridicate Este duminica dimineata si ai renuntat la o partida de golf cu prietenii pentru ca trebuie sa iti cureti barca in timp ce speli pe jos, te blestemi pentru prostia pe care ai facut-o cumparind-o in timp ce te gindesti s-o vinzi primului venit, ridici capul si vezi un barbat imbracat cu haine scumpe, cu o tinara la brat, plimbindu-se pe docuri Are mocasini Gucci, pantaloni largi albi, o bluza sport albastra de la Burberry si cravata de matase Tinara lui prietena are pantofi cu tocuri inalte, o rochie de matase, ochelari de soare si cercei cu diamante uriase Se opresc in fata barcii, iar barbatul iti spune: "E o barca foarte frumoasa, tinere E cumva de vinzare?" Prietena sa i se cuibareste in brate si ii spune: "lubitel, hai sa o cumparam Ne vom distra asa de bine!" Simti ca inima iti explodeaza de bucurie, iar mintea iti cinta: "Multumesc, Doamne! Multumesc, Doamne!" Х Ь A* Daca iti etalezi aceste sentimente, in mod sigur nu vei obtine cel mai bun pret pentru barca Dar cum poti sa-1 obtii? Jucind rolul vinzatorului ezitant Continui sa speli podeaua si ii spui: "Sinteti bine-veniti la bord, cu toate ca nu ma gindeam sa o vind" Le oferi turul barcii si la fiecare pas le spui cit de mult iti place aceasta barca si ce bine te simti cu ea in larg La sfirsit, le spui: "imi dau Secretele negocierii seama ce bine vi s-ar potrivi aceasta barca si cit v-ati distra navigind cu ea, dar nu cred ca as suporta sa ma despart de ea Totusi, ca sa fiu corect fata de voi, care este cel mai bun pret pe care mi l-ati oferi?" Negociatorii experimentati stiu ca tehnica vinzatorului ezitant forteaza plaja de negociere inainte de inceperea efectiva a acesteia Daca ai reusit sa stirnesti dorinta celeilalte persoane de a cumpara barca, ea isi va fi format deja in minte o limita de negociere S-ar gindi: "As fi dispus sa dau 30 000 de dolari, 25 000 ar fi corect, iar 20 000 un adevarat chilipir" Prin urmare, plaja sa de negociere se afla intre 30 000 si 20 000 de dolari Prin simplul fapt ca joci acest rol, l-ai determinat pe cumparator sa mareasca suma Daca te-ai fi aratat dornic sa vinzi cit mai repede, poate ti-ar fi oferit doar 20 000 de dolari, dar in felul acesta il poti face sa atinga punctul de mijloc sau chiar limita de sus a plajei sale de negociere chiar inainte de a o incepe Unul dintre negociatorii mei experimentati este un investitor extrem de bogat si puternic, proprietar de imobiliare in tot orasul Cred ca are proprietati in valoare de 50 de milioane de dolari, 35 de milioane in imprumuturi si, prin urmare, un venit net de aproximativ 15 milioane de dolari Are foarte mult succes, e ceea ce numesti un jucator puternic ii place sa faca afaceri necurate Ca multi alti investitori, strategia sa este simpla: cumpara o proprietate la pretul si termenii corecti, o lasa sa ii creasca valoarea, iar apoi o vinde la un pret mai mare Multi investitori de talie mai mica ii fac oferte, fiind dornici sa posede una dintre faimoasele sale proprietati si atunci acest investitor uns cu toate alifiile stie cum sa foloseasca gambitul vinzatorului ezitant Citeste oferta in liniste; dupa ce termina, o pune inapoi pe masa, se scarpina dupa o ureche si spune ceva de genul: "Nu stiu Dintre toate proprietatile, asta mi-e cea mai draga Ma gindeam sa o pastrez si sa o daruiesc fiicei mele drept cadou de absolvire si nu cred ca ma pot desparti de ea decit pentru un pret foarte bun Cred ca intelegeti ca aceasta proprietate inseamna foarte mult pentru mine Dar ma bucur ca mi-ati facut o oferta si, ca sa fiu corect, sa nu spuneti ca v-am facut sa pierdeti timpul, care e cel mai bun pret pe care mi l-ati oferi?" De multe ori l-am vazut cistigind mii de dolari Cum sa joci jocul negocierii ѢЛ in doar citeva secunde folosind aceasta filosofie Negociatorii experimentati incearca intotdeauna sa mareasca limita de negociere a celuilalt, chiar inainte ca aceasta sa inceapa Cind esti disperat, foloseste tehnica vinzatorului ezitant in 1991, Donald Trump avea probleme Era un om foarte influent in domeniul imobiliar din New York, care, in acea perioada, era pe cale sa se prabuseasca Pentru a supravietui crahului, avea nevoie repede de bani lichizi, iar cea mai buna sansa era vinzarea hotelului St Moritz, pe care il cumparase cu trei ani inainte cu 79 de milioane de dolari de la clanul Helmsley si pentru ca era situat chiar linga proaspatul achizitionat Hotel Piaza, nu mai avea nevoie de el Alan Bond, un milionar australian pripit, si-a manifestat interesul de a cumpara hotelul, dar Trump, chiar daca era disperat sa vinda, tot a jucat rolul vinzatorului ezitant "Vai, Alan, nu St Moritz Este proprietatea mea preferata N-o voi vinde niciodata Vreau sa o pastrez pentru nepotii mei Toate celelalte proprietati sint de vinzare, oferteaza si ne intelegem noi, dar nu St Moritz Totusi, ca sa nu fiu nedrept, care ar fi cel mai bun pret pe care mi l-ai putea oferi?" Daca nu iti dai seama ce tehnica ti se aplica, poti parcurge toate etapele negocierii chiar inainte ca aceasta sa inceapa oficial Alan Bond a platit 160 de milioane pentru St Moritz, furnizindu-i astfel lui Trump banii de care avea nevoie pentru a supravietui crizei din domeniul imobiliar imi aduc aminte de un complex de apartamente cu priveliste la ocean pe care l-am cumparat ca investitie Proprietara cerea 59 000 de dolari pe el Piata imobiliara mergea foarte bine in acea perioada, asa ca nu stiam daca este nerabdatoare sa vinda sau mai are si alte oferte Am facut trei oferte - una la 49 000 de dolari, una la 54 000 si ultima la 59 000 - si am stabilit o intilnire cu proprietara, care se mutase din Long Beach si locuia acum in Pasadena Dupa ce am discutat o vreme, mi-am dat seama ca nu mai are alte oferte si ca este interesata sa vinda Mi-am deschis servieta, in care aveam cele trei oferte, si am scos-o pe cea mai mica A acceptat, iar dupa un an, cind am vindut apartamentele, am obtinut 129 000 44 Secretele negocierii de dolari (Atentie, acest lucru se poate face doar atunci cind cumparati direct de la proprietar Daca acesta are un agent imobiliar care se ocupa de vinzarea proprietatii, atunci agentul respectiv este obligat sa-i transmita daca respectivul cumparator ar fi dispus sa plateasca mai mult De aceea, este bine ca, atunci cind vinzi o proprietate, sa apelezi la serviciile unui agent imobiliar ) Negociatorii experimentati folosesc intotdeauna tehnica vinza-torului ezitant atunci cind vind ceva Astfel, chiar inainte de a incepe negocierea efectiva, se extinde plaja de negociere incearca si metoda cumparatorului ezitant imagineaza-te de partea cealalta a mesei Sa spunem ca trebuie sa te ocupi de achizitionarea unor noi echipamente iT pentru firma la care lucrezi Cum faci pentru a obtine cel mai mic pret posibil? Eu as primi reprezentantul de vinzari si l-as lasa sa imi prezinte oferta i-as pune toate intrebarile care mi-ar trece prin minte in momentul respectiv, iar cind nu as mai sti ce sa-1 intreb, i-as spune: "Apreciez timpul pe care mi l-ati acordat Este evident cit de mult ati muncit la aceasta prezentare, dar, din pacate, nu este ceea ce ne dorim Oricum, va doresc succes in continuare" Apoi as face o pauza pentru a examina figura dezamagita a reprezentantului, pentru a-1 privi cum isi aranjeaza materialele "cu inima grea", dupa cum spunea Lyndon Johnson Apoi, in ultimul moment, inainte sa iasa pe usa, m-as indrepta spre el cu o expresie inseninata, "magica" in negociere exista asa-zisele "expresii magice"; daca le folosesti la momentul oportun, previzibilitatea raspunsului celeilalte persoane este uimitoare i-as spune: "Chiar apreciez timpul pe care mi l-ati acordat si, ca sa fiu corect, care este cel mai mic pret pe care l-ati accepta?" Pariati ca primul pret pe care l-a spus agentul nu este cel real ? Da, se poate Primul pret care se spune este ceea ce eu numesc "numarul dorit", adica suma pe care doreste ca cealalta persoana sa o accepte Daca acest lucru s-ar intimpla, reprezentantul de vinzari ar alerga inapoi la firma strigind: "Nu-mi vine sa cred ce mi s-a intimplat Eram la fima X pentru a negocia pretul la niste echipamente pentru noul lor sediu central Am prezentat propunerea si ei m-au intrebat care este cel mai mic pret Ma simteam in forma, asa ca le-am spus 225 000 de dolari fara reducere la cantitati mici si Cum sa joci jocul negocierii 45 Д mi-am tinut rasuflarea Presedintele a spus: "Cam mult, dar daca asta e tot ce poti face, da-i batai si trimite produsele" Nu-mi vine sa cred Sa inchidem tot si sa mergem sa sarbatorim" Asadar, primul pret spus este pretul pe care si l-ar dori sa il acceptati La un moment dat, exista un pret pe care vinzatorul nu il poate accepta in nici un caz Cumparatorul nu stie care este acesta, asa ca trebuie sa caute informatii sa foloseasca niste gambituri de negociere pentru a-si putea da seama Cind folosesti metoda cumparatorului ezitant, vinzatorul nu va cobori de la "pretul dorit" la "pretul de neacceptat" iata ce se va intimpla: cind esti cumparator ezitant, vinzatorul va renunta de obicei la jumatate din limita sa de negociere Daca reprezentantul companiei de echipamente iT stie ca limita sa inferioara este de 175 000 de dolari, cu 50 000 sub pretul ofertei, el ii va spune cumparatorului ezitant: "Uite cum sta treaba Noi sintem la sfirsit de trimestru si avem si un concurs de vinzari Daca faci comanda azi, primesti o reducere extraordinara si scad pretul la 200 000 de dolari" Asadar, folosind aceasta tehnica, il determini sa scada limita de negociere ia jumatate Totul este un joc, iar negociatorii experimentati nu se supara Ei invata doar sa-1 joace mai bine decit altii Cind cealalta persoana adopta aceleasi tehnici, cel mai bine este sa folosesti urmatoarele gambituri: "Nu cred ca pretul este flexibil, dar daca imi spui conditiile tale (trebuie sa il determini pe celalalt sa-si declare intentiile), eu le voi transmite sefilor mei (autoritatea superioara este un gambit intermediar despre care voi vorbi mai tirziu) si voi vedea ce pot face pentru tine (omul bun omul rau este un gambit de final)" Concepte-cheie 1 Foloseste intotdeauna tehnica vinzatorului ezitant 2 Ai grija la cei care folosesc tehnica cumparatorului ezitant 3 Folosind acest gambit, poti foarte usor extinde plaja de negociere a celeilalte persoane, inainte ca negocierea efectiva sa inceapa 46 i Secretele negocierii 4 Cealalta persoana va renunta de obicei la jumatate din limita sa de negociere, daca folosesti aceasta tehnica 5 Cind celalalt o foloseste fata de tine, trebuie sa-1 determini sa-si exprime primul angajamentul, apoi sa apelezi la autoritatea superioara si sa inchei cu tehnica omul bun omul rau Tehnica "ai putea mai mult decit atit" iata o alta tehnica foarte eficienta, cu rezultate uimitoare Descrisa de expresia simpla "Ai putea mai mult decit atit", aceasta tehnica este folosita in felul urmator: sa spunem ca esti proprietarul unei mici otelarii, care vinde en gros produse din otel Esti la o intilnire cu un cumparator, ti-ai prezentat oferta de preturi si ai reusit sa stirnesti interes pentru produsele tale, in ciuda faptului ca acesta ti-a tot repetat ca este multumit de actualul furnizor La urma, cealalta persoana iti spune: "Sint foarte multumit de furnizorul actual, dar cred ca n-ar strica sa mai avem unul de rezerva, pentru a mentine competitivitatea O sa comand un vagon, daca scazi pretul la 1,22 dolari pe kilogram" Raspunsul tau, avind la baza gambitul mai sus-mentionat, va veni calm: "imi pare rau, dar va trebui sa faceti o oferta mai buna" Un negociator cu experienta va contracara imediat, cu un alt gambit: "Cu cit mai buna?" Astfel, el incearca sa va determine sa spuneti un pret exact Ai fi uimit sa vezi cit de des se lasa pacaliti negociatorii neexperimentati si renunta la o mare parte din obiectivele lor datorita acestei tehnici imediat dupa ce ai pronuntat aceste cuvinte, trebuie neaparat sa faci o pauza Nu mai spune nici un cuvintel, iar oponentul s-ar putea sa cedeze si sa faca un compromis Oamenii din vinzari numesc aceasta tactica, pe care o invata in prima saptamina de lucru, tactica tacerii iti prezinti propunerea si apoi taci Exista posibilitatea ca cealalta persoana sa accepte, asa ca ar fi o prostie sa spui ceva pina nu stii daca ar accepta sau nu 48 i Secretele negocierii Am vazut odata cum doi reprezentanti de vinzari si-au aplicat reciproc aceasta tehnica Eram toti trei la o masa rotunda Persoana din dreapta mea dorea sa cumpere o proprietate de la cea din stinga si-a prezentat oferta si, exact cum a invatat la training, a tacut Reprezentantul mai experimentat din stinga mea cred ca si-a spus: "La naiba! Nu-mi vine sa cred! Vrea sa incerce tehnica tacerii pe mine? Lasa ca il invat eu minte Nu voi vorbi nici eu" Asa ca m-am trezit intre doi barbati foarte incapatinati, care taceau amindoi si se provocau unul pe celalalt sa vorbeasca primul in camera era o tacere mormintala, exceptie facind doar ceasul bunicului, care ticaia in fundal i-am privit pe amindoi si mi-am dat seama ca stiau ce se petrece, dar nici unul nu voia sa renunte Habar nu aveam cum am fi putut rezolva aceasta situatie Ma simteam de parca trecuse o jumatate de ora, desi cred ca au fost doar cinci minute, si asta pentru ca, in cultura noastra, timpul trece foarte greu atunci cind e tacere (consultati capitolul despre negocierea cu persoane dintr-o alta cultura, pentru a vedea cum folosesc ei tacerea impotriva noastra) intr-un final, negociatorul cu mai multa experienta a depasit impasul si a mizgilit cuvintul "Decisie ?" pe o bucatica de hirtie, pe care a intins-o oponentului sau Scrisese gresit cuvintul in mod intentionat Tinarul reprezentant de vinzari, fara sa se gindeasca, i-a spus: "Ai scris gresit cuvintul" si, odata ce a inceput sa vorbeasca, nu s-a mai putut opri (Cunosti vreun vinzator care, daca incepe sa vorbeasca, nu se mai poate opri?) si a continuat: "Daca nu vrei sa accepti ce ti-am oferit acum, sint dispus sa mai adaug inca 2 000 de dolari, nici un cent mai mult" si-a renegociat propunerea inainte de a afla daca cealalta persoana este dispusa sau nu sa accepte in concluzie, negociatorii experimentati care folosesc tehnica "Ai putea mai mult decit atit" raspund ofertelor sau contraofertelor cu replica: "imi pare rau, dar trebuie sa vii cu o oferta mai buna", iar apoi tac Cum a folosit Henry Kissinger aceasta tehnica in timpul razboiului din Vieinam, secretarul de stat Henry Kissinger i-a cerut unui subsecretar de stat sa intocmeasca un raport despre situatia politica din Asia de Sud-Est Acesta a muncit din 49 i Cum sa joci jocul negocierii greu la raport si a fost foarte mindru de rezultat Raportul era foarte cuprinzator, legat in piele si gravat cu aur Cu toate acestea, Kissinger i l-a returnat foarte repede, cu observatia : "Se poate si mai bine H K " Subsecretarul s-a apucat din nou de lucru, a aflat mai multe informatii, a adaugat mai multe tabele si i l-a retrimis lui Kissinger De data asta, era sigur ca realizase o capodopera birocratica Dar, din nou, raportul s-a intors cu observatia: "Se poate si mai bine H K " Totul s-a transformat intr-o mare provocare pentru subsecretarul de stat si-a implicat, sub presiunea timpului, toti subordonatii in intocmirea acestui raport, fiind hotarit sa realizeze cea mai buna documentatie pe care a vazut-o Kissinger vreodata in final, dupa ultimele retusuri, nedorind sa il trimita pur si simplu, a stabilit o intilnire si l-a dus personal in timpul prezentarii, i-a spus lui Kissinger: "Domnule Kissinger, mi l-ati trimis inapoi de doua ori Tot personalul meu s-a concentrat asupra lui timp de doua saptamini Va rog sa nu il trimiteti inapoi si de data aceasta Mai bine de atit nu va fi Mai mult nu pot sa fac" Kissinger l-a asezat usor pe birou si a replicat: "in cazul acesta, il voi citi" Dupa un seminar despre secretele artei negocierii, un client m-a sunat si mi-a spus: "Roger, m-am gindit ca ti-ar placea sa stii ca tocmai am cistigat 14 000 de dolari folosind unul dintre gambiturile pe care le-am invatat de la tine Am achizitionat echipamente noi pentru birourile din Miami Procedura de baza a fost sa primim oferte de la trei furnizori calificati si sa acceptam oferta cea mai mica Tocmai analizam ofertele si voiam sa o accept pe cea mai convenabila, cind mi-am amintit de tehnica "Ai putea mai mult" M-am gindit ca nu am nimic de pierdut si am mizgilit: "Ati putea veni cu o oferta mai buna", dupa care le-am expediat-o prin posta Contrapropunerea a fost cu 14 000 de dolari mai mica decit cea pe care eram gata sa o accept" Ai putea sa gindesti: "Roger, nu mi-ai spus daca era vorba despre o propunere de 50 000 de dolari, situatie in care ar fi fost o reducere uriasa, sau una de multe milioane, caz in care nu ar fi fost mare lucru" Ai grija sa nu cazi in capcana negocierii de procente, si nu de dolari ideea era ca a cistigat 14 000 de dolari in cele doua minute cit i-au trebuit pentru a scrie pe hirtie contrapropunerea Secretele negocierii 50 l Asta inseamna ca, in timpul acesta, el producea 420 000 de dolari pe ora profit net Bani buni, nu? Aceasta este o alta capcana in care cad avocatii Cind lucrez cu ei, este clar ca, daca au un proces de 50 000 de dolari, atunci se bat pe 5 000 de dolari Daca au un proces de un milion de dolari, atunci arunca 50 000 de dolari, de parca nu au nici o importanta, si asta pentru ca in mintea lor negociaza procente, nu dolari Daca faci o reducere de 2 000 de dolari unui cumparator, nu conteaza ca produsul pe care l-a cumparat costa 10 000 de dolari sau un milion Tu tot ai renuntat la 2 000 de dolari Nu are nici un rost sa te duci la seful tau si sa-i spui ca ai fost nevoit sa faci o reducere de 2 000 de dolari, dar produsul a costat 100 000 Ar fi trebuit sa gindesti altfel: "Pe masa negocierilor sint 2 000 de dolari Oare cit timp ar trebui sa mai negociez pentru a mai reduce din ei ?" Simte cit valoreaza timpul tau Nu pierde jumatate de ora negociind pentru un obiect de 10 dolari (decit ca exercitiu) Chiar daca obtii toti cei 10 dolari, pentru jumatatea de ora investita in negociere, tu cistigi doar 20 de dolari pe ora Sa privim din alt unghi: daca cistigi 100 000 de dolari pe an inseamna ca pe ora ai 50 de dolari Trebuie sa gindesti astfel: "Ce fac acum imi aduce mai mult de 50 de dolari pe ora ?" Daca da, atunci e in regula Dar daca doar stai la taclale linga dozatorul de apa sau vorbesti despre filmul de aseara, chestii care nu aduc 50 de dolari pe ora, atunci exista o problema Care este ideea? Cind negociezi (si ai o oferta acceptabila in fata), dar te intrebi daca nu ai putea sa mai tragi de timp ca sa obtii ceva mai bun, nu cistigi 50 de dolari pe ora Nu, domnule! in cazul acesta, cistigi 50 de dolari pe minut si chiar pe secunda Daca nu e de-ajuns, gindeste-te ca un dolar negociat este un dolar net, si nu unul brut Cei 2 000 de dolari la care ai renuntat intr-o secunda deoarece credeai ca doar in felul acesta vei incheia afacerea valoreaza mult mai mult ca valoare bruta Am tinut seminarii pentru vinzatori en detail si la organizatii de sanatate, care au profit de doar 2% Afacerile valoreaza un miliard de dolari pe an, dar profitul net este de doar 2% in aceste companii, o reducere de 2 000 de dolari la masa negocierilor are acelasi impact asupra profitului net ca si vinzarile de 100 000 de dolari 21 L Cum sa joci jocul negocierii Poate ca lucrezi intr-un domeniu in care se cistiga mai mult Am tinut traininguri la companii al caror venit net era 25% din vinzari, dar acestea sint doar exceptii in America, profitul mediu este de aproximativ 5% din vinzarile totale Prin urmare, acea reducere de 2 000 de dolari echivaleaza probabil cu o vinzare de 40 000 de dolari Vreau sa te intreb ceva: cit timp esti dispus sa muncesti pentru a incheia o tranzactie de 40 000 de dolari? O ora, doua? Toata ziua ? Multi manageri din vinzari mi-au spus: "Pentru vinzari de 40 000 de dolari, am pretentia ca angajatii mei sa lucreze cit timp este necesar" Oricit de bine ti-ar merge afacerile, tot ai fi dispus sa petreci citeva ore pentru o vinzare de 40 000 de dolari Prin urmare, intrebarea este: de ce esti dispus sa renunti la 2 000 de dolari la masa negocierilor? impactul asupra profitului net este acelasi ca in cazul unor vinzari de 40 000 de dolari intr-o afacere care obtine 5% profit net Un dolar negociat este un dolar net Nu vei face mai multi bani decit negociind! De aceea, negociatorii experimentati raspund intotdeauna asa: "Poti veni cu o oferta mult mai buna" Cind li se aplica si lor aceasta tehnica, ei contraataca: "si cit inseamna asta, mai exact?" Concepte-cheie 1 Raspunde unei oferte sau contraoferte cu tehnica "Ai putea mai mult decit atit" 2 Daca este folosita impotriva ta, contraataca: "Mai exact, cu cit mai mult?" Astfel, iti obligi oponentul sa spuna o suma precisa 3 Concentreaza-te pe suma negociata Nu trebuie sa fii distras de valoarea totala a vinzarii si sa incepi sa gindesti in procente 4 Un dolar negociat este un dolar net Fii constient de valoarea timpului tau masurat in ore 5 Negocierea este cea mai eficienta metoda de a cistiga bani repede Cum procedezi cind ai de-a face cu o persoana care nu are autoritatea sa decida Una dintre cele mai frustrante situatii in negociere este incercarea de a negocia cu o persoana care pretinde ca nu are puterea de decizie finala Daca nu reusesti sa iti dai seama ca aceasta este doar o tactica de negociere, vei avea sentimentul ca nu vei ajunge niciodata sa vorbesti cu persoana care are intr-adevar putere de decizie in perioada in care am fost presedintele companiei imobiliare din California, veneau in biroul meu tot felul de oameni care incercau sa imi vinda diverse lucruri: reclame, fotocopiatoare, echipamente iT etc intotdeauna negociam pina la cel mai mic pret posibil, folosind   consilierii sai" Secretele negocierii 60 | La summit-ui lui Reagan si Gorbaciov din noiembrie 1986 de la Reykjavik (islanda), balanta puterii mondiale s-a clatinat pe marginea abisului in momentul in care cei doi lideri mondiali s-au intilnit singuri, in sala de conferinte a vechiului oras in timp ce oficialii Departamentului de Stat scrisneau nerabdatori din dinti afara, Ronald Reagan a fost la un pas de a incuviinta dezarmarea nucleara si asta ar fi fost exact ceea ce doreau sovieticii, asigurindu-le linistea economica de care aveau nevoie Poate ar fi fost de-ajuns pentru a impiedica destramarea ulterioara a Uniunii Sovietice Din fericire, Reagan s-a simtit obligat sa se consulte cu consilierii sai, reusind astfel sa evite dezastrul Asadar, nu te ingrijora daca ceilalti stiu ca esti proprietarul companiei Pina si presedintele SUA foloseste gambitul autoritatea superioara Gambiturile de contraatac pentru autoritatea superioara Acum iti dai seama de ce oponentilor tai le place sa foloseasca aceasta tehnica impotriva ta Din fericire, negociatorii experimentati stiu cum sa contracareze aceasta provocare in mod delicat si eficient Prima abordare consta in incercarea de a inlatura posibilitatea celeilalte persoane de a invoca autoritatea superioara inainte de inceperea negocierii, determinind-o sa admita ca ar putea lua o decizie, daca oferta ar fi irezistibila Este acelasi lucru pe care l-ar face vinzatorul, cind, inainte de a va lasa sa testati masina, v-ar spune: "Doar ca sa fiu eu sigur, daca masina va place suficient de mult pe cit cred eu ca se va intimpla, ar fi vreun motiv pentru care nu v-ati putea decide chiar astazi?" Vinzatorii stiu ca, daca nu indeparteaza din start aceasta posibilitate, sub presiunea cererii unei decizii, cumparatorul va inventa o autoritate superioara ca tehnica de intirziere De exemplu: "As vrea sa va dau un raspuns astazi, dar socrul meu trebuie sa vada si el proprietatea (sau masina)" sau "Unchiul Joe ne ajuta cu banii, asa ca trebuie sa ne consultam cu el inainte" Una dintre cele mai frustrante situatii pe care o poti intilni este sa duci oferta unei persoane care apoi iti spune: "Bine Multumesc Cum sa joci jocul negocierii pentru oferta O voi prezenta comitetului (sau avocatului sau proprietarului) si te contactez eu, daca sint interesati" Ce faci in continuare? Daca esti destul de istet pentru a contracara acest gambit chiar inainte de a fi folosit, poti evita foarte usor aceste situatii periculoase in concluzie, inainte de a-ti prezenta propunerea si chiar inainte de a o scoate din servieta, ar trebui sa intrebi, ca fapt divers, daca poate lua o decizie chiar atunci, in conditiile unei propuneri irezistibile Va accepta cu usurinta, gindindu-se: "O oferta irezistibila, care sa indeplineasca toate conditiile? Nici o problema, metodele de eschivare sint numeroase" Totusi iata ce ai realizat daca iti raspunde "Bineinteles, daca va corespunde tuturor cerintelor mele, voi fi de acord imediat": • Le-ai eliminat dreptul de a-ti spune ca vor sa se mai gindeasca Daca iti spun asta, tu poti replica: "Atunci, permite-mi sa recapitulez Cred ca a ramas vreun punct neclarificat, pentru ca mi-ai spus la inceput ca poti lua o decizie chiar astazi" • Le-ai eliminat posibilitatea de a invoca instanta superioara, deci de a spune: "Vreau ca departamentul juridic sau cel de achizitii sa vada aceasta propunere" Dar daca nu reusesti sa indepartezi posibilitatea invocarii autoritatii superioare ? Sint sigur ca spui de multe ori: "Daca propunerea indeplineste toate conditiile, ar fi vreun motiv pentru care nu mi-ati putea da un raspuns chiar astazi ?"; iar raspunsul este: "imi pare rau, dar la un proiect atit de complex este nevoie de aprobarea comitetelor specializate Trebuie sa ma consult cu ele inainte de a lua o decizie" Cind se afla in imposibilitatea de a evita autoritatea superioara, negociatorii experimentati folosesc trei pasi: Pasul unu - Apeleaza la mindria lor Poti spune, cu un zimbet pe buze: "iti urmeaza intotdeauna recomandarile, nu-i asa?" in functie de personalitatea fiecaruia, citeodata, este nevoie doar de atit, pentru a-ti raspunde: "Mda, cred ca ai dreptate Daca imi place mie, atunci e foarte bine" Dar, de multe ori, iti pot raspunde: "Da, de obicei tin cont de recomandarile mele, dar, oricum, nu iti pot da un raspuns inainte de a ma consulta inainte cu comitetul" Daca ai de-a face cu egocentrici, incearca sa previi acest gambit chiar de la inceputul prezentarii: "Crezi ca, daca ai duce aceasta oferta sefului 62 i Secretele negocierii tau, ar aproba-o?" De obicei, o persoana foarte egocentrica ar face greseala de a-ti spune cu mindrie ca nu are nevoie de aprobarea nimanui Pasul doi — incearca sa-i determini sa-ti promita ca vor inainta propunerea consiliului, insotita de o recomandare pozitiva: "O sa le-o recomanzi, nu-i asa?", sperind ca iti vor raspunde: "Da, arata bine O sa ma lupt cu ei pentru tine" Obtinerea acestei promisiuni este foarte importanta, deoarece, in acest moment, ar putea sa se dea de gol ca nu exista nici un comitet Ei chiar au puterea de a lua p decizie, iar invocarea autoritatii superioare era doar un gambit Cum а fost folosita autoritatea superioara impotriva mea imi amintesc de anul 1962, cind am venit in aceasta tara M-am angajat la Bank of America din Menlo Park, California Dupa noua luni, mi-am dat seama ca nu puteam suporta stresul din industria bancara, am inceput sa caut altceva Am aplicat pentru un post de manager incepator la Montgomery Ward, cunoscutul lant de magazine inainte de a ma angaja, managerul responsabil de instruirea mea trebuia sa-si dea acordul M-au trimis in Napa, California, pentru un interviu cu managerul local, Lou Johnson Dintr-un motiv necunoscut, interviul nu a decurs bine si stiam ca nu voi obtine slujba - probabil pentru ca eram nou-venit in tara si Lou credea ca nu voi ramine Nu aveam intentia de a ma intoarce in Anglia, dar ii intelegeam ingrijorarea intr-un final, mi-a spus: "Roger, iti multumesc ca ai venit la interviu Voi trimite un raport consiliului si te vor anunta ei" L-am intrebat: "Nu-i asa ca ma vei recomanda?" Acesta este pasul doi, trebuie sa ceri confirmarea unei recomandari pozitive L-am vazut ca sta pe ginduri, se pare ca nu voia sa ma recomande Pe de alta parte, nu dorea nici o confruntare directa A cintarit un pic situatia si mi-a raspuns : "Mda, cred ca as putea sa iti dau o sansa", aratindu-mi astfel ca, de fapt, nu exista a autoritate superioara Nu exista nici un comitet, doar el avea puterea de decizie Prin urmare, pasul doi consta in obtinerea promisiunii ca persoana cealalta iti va face o recomandare pozitiva Din acest moment, doar doua lucruri se pot intimpla Ori iti confirma acest lucru, ori iti va Cum sa joci jocul negocierii 2s L spune nu, pentru ca indiferent de situatie, ai cistigat Bineinteles ca ar fi de preferat sa ai aprobarea ei, dar, daca iti prezinta citeva obiectii, poti spune "Aleluia", pentru ca obiectiile sint semnale ca ar vrea sa cumpere Obiectiile apar doar daca exista interesul de a cumpara de la tine Daca nu sint interesati de produsele tale, atunci nu ii intereseaza nici cit costa Cind nu iti pasa de pret intr-o perioada, ieseam in oras cu o femeie pasionata de decoratiuni interioare intr-o zi, m-a tirit foarte entuziasmata la un centru de design interior din Orange County pentru a-mi arata o canapea din piele de ied Pielea era mai moale si mai elastica decit orice vazusem eu pina atunci Prietena mea m-a intrebat: "Nu-i asa ca e o canapea minunata?" "Asa-i, e minunata", i-am raspuns "si costa doar 12 000 de dolari " "E uimitor ce pot face pentru doar 12 000 de dolari", am replicat "si nu te deranjeaza pretul?" "Pretul chiar nu ma deranjeaza deloc " De ce oare nu ma deranja ? Exact Pentru ca nu aveam nici cea mai mica intentie sa dau 12 000 de dolari pe o canapea, indiferent din ce era facuta Sa te intreb ceva: daca as fi vrut sa cumpar acea canapea, tot asa as fi reactionat? Nuuu, iti dai seama ca nu mi-ar fi convenit deloc pretul Obiectiile sint semnale de interes pentru produsele tale in domeniul imobiliar, se stie ca, atunci cind prezinti o proprietate si persoana respectiva se arata foarte extaziata, ca si cum i-ar placea la nebunie tot, nu va cumpara Cumparatorii seriosi sint cei care iti spun: "Pai, bucataria nu este atit de mare pe cit ne-am dori Tapetul e urit Probabil ca vom darima acest perete" Acestia sint oamenii care cumpara Daca lucrezi in vinzari, gindeste-te Ai vindut vreodata ceva unei persoane careia i-a convenit pretul din prima ? Bineinteles ca nu Toti cumparatorii seriosi se pling de pret Marea ta problema nu sint obiectiile, ci indiferenta Ai prefera o afirmatie de genul: "N-as cumpara de la firma ta nici daca ar fi ultima din lume, pentru ca ", decit sa ti se spuna: "Folosesc acelasi furnizor de 10 ani incoace si sint foarte multumit Secretele negocierii 6 J Chiar nu vreau sa-mi pierd timpul vorbind cu alt furnizor pentru o schimbare" Problema ta este indiferenta, nu obiectiile, deoarece pentru obiectii exista mereu un motiv, iar oamenii se pot razgindi Sa-ti demonstrez acest aspect Spune-mi care este antonimul cuvintului dragoste Daca vrei sa spui "ura", gindeste-te mai bine Cit timp exista o oarecare reactie, tot ai pe ce te baza indiferenta este opusul dragostei Cind ti se spune, cum o face Rhett Butler in Pe aripile vintului, "Sincer, draga mea, nu-mi pasa deloc", atunci stii ca filmul e pe terminate indiferenta e problema ta, nu obiectiile Acestea sint semnale de interes pentru produsele tale Prin urmare, cind ii intrebi daca te vor recomanda, raspunsul poate fi "da" sau "nu" Oricum, ai iesit in cistig si poti trece la urmatorul pas Pasul trei - incheierea de tipul "sub rezerva ca" Acest tip de incheiere este folosit si de agentul de asigurari pe viata atunci cind iti spune: "Sincer sa fiu, nu stiu daca putem obtine o asigurare atit de mare pentru cineva de virsta dumneavoastra Conditia ar fi sa faceti controlul medical oricum, asa ca putem completa o hirtie in care sa fie specificata rezerva trecerii acestui examen fizic" Agentul de asigurari stie ca, daca poti pacali doctorul la control, poate obtine asigurarea Atunci nu mai suna ca si cum ati lua o decizie atit de importanta, cum este in realitate incheierea "sub rezerva ca" din aceasta situatie ar fi: "Sa intocmim actele "sub rezerva ca" respectivul comitet sa aiba dreptul de a respinge propunerea intr-un interval de 24 de ore pentru orice motiv valid" Sau : "Sa intocmim actele "sub rezerva ca" departamentul juridic sa aiba dreptul de a respinge propunerea intr-un interval de 24 de ore pentru orice motiv legal" A se observa ca nu se spune sub rezerva aprobarii lor Se foloseste cu un motiv formularea "sub rezerva dreptului lor de a refuza pe baza unui motiv specific" Daca ar avea de gind sa apeleze la un avocat, atunci ar aparea un motiv legal Daca vor sa apeleze la departamentul financiar, atunci ar fi un motiv legat de taxe etc incearca sa obtii un motiv exact Asadar, cei trei pasi care trebuie indepliniti daca nu reusesti sa indepartezi posibilitatea invocarii autoritatii superioare sint: 1 Apeleaza la mindria celuilalt 2 incearca sa obtii promisiunea unei recomandari pozitive 3- Foloseste incheierea "sub rezerva ca" Cum sa joci jocul negocierii Alte forme de putere in afara de cele noua forme de putere prezentate in capitolele anterioare, mai sint si alte aspecte care iti pot conferi putere, cum ar puterea impartirii riscului daca il convingi ca si altii Poti avea putere asupra oponentului si-au asumat acest risc Este puterea investitiei sindicale - cu cit aduni mai multi oameni care sa investeasca, cu atit iti este mai usor sa-i convingi si pe altii sa semneze Daca ar fi sa jucam "marca sau banul" si ti-as spune sa pariezi 5 000 de dolari fata de cei 20 000 ai mei, ai fi foarte nerabdator sa accepti iti ofer posibilitatea de a paria 4 contra 1 la sanse de 2 la 1 (jucatorii profesionisti iti vor spune ca suma pariata nu conteaza, atit timp cit sansele sint mai mari decit ar trebui) Cu toate acestea, sa pierzi 5 000 de dolari aruncind cu banul ar putea fi prea mult pentru tine, asa ca m-ai putea refuza Gindeste-te ia asta: daca ai gasi 100 de oameni dispusi sa riste 50 de dolari, ai mai continua? Cred ca da, pentru ca, in ciuda faptului ca potentialul cistig este acelasi, vezi ca si altii sint dispusi sa-si asume acest risc Acelasi principiu se aplica si in investitiile sindicale Daca ti-as spune sa investesti 100 000 de dolari in imobiliare, ai ezita sa risti atit de mult Chiar daca ti-as cere 5 000 de dolari, riscul tot ti s-ar parea prea mare Cu toate acestea, daca ti-as spune ca mai am 19 investitori dispusi sa dea cite 5 000 de dolari, iar tu ai fi al douazecilea, este mult mai probabil ca imi vei accepta propunerea in plus, daca ti-as spune sa investesti 100 000 de dolari in 20 de uniuni sindicale diferite, ai fi mult mai dispus decit sa-i investesti pe toti intr-una singura Astfel, simti ca-ti minimalizezi riscurile 319 i Cum sa fii mai puternic decit oponentul Ce putem invata din asta ? De fiecare data cind vei reusi sa demonstrezi ca riscul pe care il ceri a mai fost acceptat si de altii, iti dezvolti puterea de a influenta Puterea confuziei Confuzia are multa putere Poate nu ti se pare corect, din cauza faptului ca ai crezut mereu ca o minte confuza va zice "nu" E adevarat ca este important sa fii sigur ca persoana cu care negociezi este constienta in ce se baga Totusi, la fel de adevarat, este ca o minte confuza poate fi mai usor de convins Daca negociezi cu cineva si ii spui: "Ai doua optiuni simple Lasa-ma sa ti le explic si vei putea lua o decizie", nu poti influenta utilizind aceasta abordare Oponentul isi poate da seama foarte bine despre ce e vorba si poate alege bazindu-se pe parerile sale Dar daca ai spune: "Sint foarte multe cai prin care putem actiona Exista 25 de optiuni diferite si, daca nu le cunosti foarte bine, nu vei sti care iti este cea mai potrivita Din fericire, eu le cunosc foarte bine si am ajutat si alti oameni care se aflau in pozitia ta ", oponentul ar trebui sa fie mai maleabil Cu cit zapacesc mai tare pe cineva, cu atit sint mai sigur ca va veni la mine pentru indrumare, dar asta cu o singura conditie: sa-l determin sa aiba incredere in mine O minte confuza poate fi usor manipulata, insa doar daca are incredere in persoana care o manipuleaza Mai tii minte ca in 1984 tribunaleile au desfiintat industria telefoniei interurbane? АТ&Т a facut niste reclame cu un actor celebru, care spunea : "in curind, situatia va fi atit de confuza, incit oamenii nu vor mai sti cum sa dea un telefon interurban Din fericire, vechea АТ&Т, compania in care ai avut incredere atitia ani, va fi aici sa te ajute" Bineinteles ca Spriont si MCi au reclamat ca nu este corect, iar АТ&Т a fost nevoita sa scoata reclama de pe post A fost o incercare ostentativa de a-i controla pe oameni facind situatia mai confuza decit era Dupa cum vezi, confuzia este foarte puternica Cea mai buna aparare impotriva ei este sa ai incredere in ceea ce stii si sa nu lasi 320 [ Secretele negocierii pe nimeni sa te zapaceasca atit de tare, incit sa cedezi in fata ideilor sale Cind incepe sa faca tot felul de paranteze, ii poti spune simplu : "si ce legatura are asta cu alegerea mea ? in loc sa incurcam situatia, hai sa ne limitam la aspectele importante, corect?" Puterea competitiei Mai poti cistiga influenta in negociere si daca lasi impresia ca ai multe optiuni si nu este necesar sa iei o decizie in acel moment Daca subliniezi faptul ca mai ai si alti clienti pentru produsul sau serviciul tau, exista sanse ca un cumparator sa ridice oferta, mai ales daca spui ca nu e neaparata nevoie sa vinzi si cu siguranta nu la un pret mai mic decit cel cerut De exemplu, ai putea sa spui unui potential cumparator: "Mi-as dori sa-ti pot lasa mai mult timp de gindire, dar trebuie sa stiu acum, pentru ca mai am alte doua oferte si nu ar fi corect sa-i las pe ceilalti cumparatori sa astepte" Cind cumperi, e bine ca vinzatorul sa stie ca ai si alte oferte la preturi mult mai mici Daca raspunzi unui anunt pentru o barca sau o masina, ai putea spune: "Trebuie sa mai vad inca doua in seara asta, la 7 si la 8 Ei nu cer atit de mult, dar m-am hotarit sa tin cont si de oferta dumneavoastra Pot trece pe la 6?" A doua mare achizitie din istorie Michael Eisner, directorul executiv al corporatiei Disney, este constient de puterea proiectarii optiunilor Ani intregi a visat sa achizitioneze o retea de televiziune pentru a putea difuza filmele si emisiunile produse de companie Apoi General Electric a cumparat NBC, care a cazut astfel de pe lista ABC Television ar fi fost foarte buna, dar Capital Cities, proprietarul, nu voia sa vinda in iunie 1995, Eisner a participat la o conferinta de afaceri in Sun Valley, idaho, unde s-a intilnit din intimplare cu Larry Tisch, presedintele CBS Tisch i-a mentionat ca este pe cale sa accepte o oferta de cumparare de la Westinghouse Broadcasting "Nu ti-ar conveni mai mult sa faci afaceri cu noi ?", l-a intrebat Eisner in acel moment, sotia lui Tisch, Billie, a sarit imediat: "Bineinteles" 321 i Cum sa fii mai puternic decit oponentul Asa ca Eisner si Tisch s-au hotarit sa vorbeasca mai pe larg la sfirsitul de saptamina care urma Dupa incheierea conversatiei cu Tisch, Eisner s-a intilnit cu cel mai mare actionar de la Capital Cities, Warren Buffett "Speram ca posibilitatea de a cumpara CBS sa-1 fi facut pe Buffett mult mai dispus sa ne vinda Capital Cities " Cind i-a povestit acestuia despre achizitionarea CBS, Buffett a muscat momeala si-a dat seama ca, daca Disney ar fi cumparat CBS, nu ar mai fi putut face oferta si pentru Capital Cities Puterea competitiei isi intrase in rol Buffett l-a prezentat presedintelui executiv de la Capital Cities, care se ducea sa joace golf cu Bill Gates intr-o luna, s-a semnat achizitionarea companiei Capital Cities, iar valoarea corporatiei Disney s-a dublat peste noapte in orice negociere, partea cu cele mai multe optiuni are cea mai mare putere Cu cit poti transmite mai mult ideea ca ai optiuni, cu atit vei avea mai multa putere ca negociator Sectiunea a saptea Motivatii in negociere Nu de multe ori se intimpla ca o persoana, alta decit un negociator profesionist, sa se intrebe ce anume il motiveaza pe celalalt negociator, datorita faptului ca toti avem tendinta de a presupune ca ceea ce ne motiveaza pe noi il motiveaza automat si pe celalalt Aceasta este ceea ce sociologii numesc "sociocentrism": credem ca interlocutorul nostru isi doreste exact ceea ce ne-am dori si noi daca am fi in locul sau Negociatorii experimentati stiu bine ca ceea ce ne-am dori noi daca am fi in locul lor poate sa nu aiba nimic de-a face cu ceea ce isi doresc ei de fapt Cu cit inteleg mai bine ceea ce-l motiveaza pe celalalt - ceea ce doreste el de fapt sa realizeze -, cu atit sint mai mari sansele de a veni in intimpinarea nevoilor sale fara a reduce din pretentiile noastre Negociatorii slabi se gasesc adesea in incurcatura pentru ca se tem ca vor fi vulnerabili la tertipurile partii adverse daca dezvaluie prea multe despre ei in loc sa incerce sa gaseasca motivatia celuilalt si, in acelasi timp, sa scoata la suprafata propriile asteptari, negociatorul slab evita de frica o asemenea abordare deschisa Peter Pestillo, vicepresedintele executiv al relatiilor diplomatice pentru Ford Motor Со si un negociator sindical de seama, subliniaza faptul ca trebuie sa evaluezi negocierea si sa stabilesti ce anume este cel mai important pentru tine "Ce fel de negociere este?", spune el "Daca avem de-a face cu un eveniment izolat, atunci ne putem concentra asupra rezultatului imediat Daca, in schimb, este vorba despre un parteneriat de durata, atunci victoria reala consta in satisfacerea nevoilor ambelor parti, la doar atit cit ai nevoie si nu incerca sa-ti subminezi adversarul " in continuare, vom aborda diversele aspecte urmarite de adversar in negocierea cu noi Recunoasterea si intelegerea acestor motivatii este secretul unei negocieri in care ambele parti au de cistigat Motivatia competitivitatii Motivatia competitivitatii este cel mai des intilnita la negociatorii incepatori, iar acesta este si motivul pentru care ei vad negocierea ca pe o provocare Daca presupui ca partea adversa nu urmareste decit sa te invinga cu orice pret, atunci cu siguranta iti va fi teama sa te afli fata in fata cu un negociator mai bun decit tine sau mai lipsit de scrupule Acest tip de motivatie se intilneste la dealerii auto Reprezentantele auto isi atrag clientii oferind "cel mai mic pret din oras", dar, pe de alta parte, isi platesc agentii de vinzari in functie de extra-op-tiunile pe care reusesc sa le adauge la pachetul de baza Clientul vrea cel mai mic pret chiar daca reprezentanta pierde bani, iar vinzatorul isi pierde comisionul Acesta din urma are interesul sa ridice pretul cit mai mult, doar asa putind sa obtina bonusul din vinzare Negociatorii care au aceasta motivatie cred ca trebuie sa stie totul despre partea adversa si sa nu dezvaluie nimic despre ei Cunoasterea inseamna putere, dar negociatorii motivati de competitivitate cred ca, tocmai de aceea, cu cit stii mai mult si dezvalui mai putin, cu atit mai bine Cind aduna informatii, acestia ignora complet tot ceea ce partea adversa le spune, considerind-o ca fiind o diversiune Prefera sa ia in considerare doar informatiile obtinute pe cai laturalnice, prin abordarea angajatilor sau asociatilor celeilalte parti Din cauza presupunerii ca negociatorul partii adverse procedeaza la fel, el depune un efort deosebit pentru a preveni scurgerile de informatii Aceasta abordare a negocierii se bazeaza pe presupunerea gresita ca, in final, trebuie in mod obligatoriu sa existe un invingator si un invins Ceea ce pierde acesta din vedere este posibilitatea ca ambele parti sa cistige, ele urmarind scopuri diferite si nu neaparat 326 i Secretele negocierii contrare; de aceea, daca ambele parti si-ar expune deschis interesul, s-ar putea face concesii semnificative pentru partea opusa si insignifianta pentru el Motivatia solutionarii Motivatia solutionarii este cea mai buna situatie de negociere, cind ambele parti sint nerabdatoare sa gaseasca o solutie si sint dispuse sa discute care e cea mai buna Aceasta inseamna ca nimeni nu va recurge la amenintari si ca ambele parti vor negocia in buna credinta pentru ca amindoua sa aiba de cistigat Negociatorii minati de motivatia solutionarii sint deschisi la solutii creative, fiind convinsi ca trebuie sa existe o rezolvare mai buna la care nu s-au gindit inca E nevoie de o minte deschisa pentru a fi creativ Sa ne uitam la variabilele propuse de vinzatori si cumparatori intr-o tranzactie simpla, cum este cea a cumpararii unei case Costul finantarii catre cumparator poate fi ajustat lasindu-1 sa accepte un imprumut de baza Vinzatorul poate inapoia intreaga finantare, raminind responsabil pentru imprumutul de baza Cumparatorul l-ar putea ajuta pe vinzator, oferindu-i o perioada de habitatie, timp in care acesta sa-si gaseasca o noua locuinta Vinzatorul ar putea inchiria casa de la cumparator pentru o perioada de timp Pretul ar putea include tot mobilierul sau doar o parte din el Vinzatorii ar putea beneficia de clauza proprietatii pe viata, care le-ar permite sa stea in casa pina la sfirsitul vietii Aceasta e o idee foarte buna pentru persoanele in virsta care au nevoie de bani, dar nu vor neaparat sa se mute Comisionul agentului imobiliar ar putea fi eliminat sau acesta ar putea accepta un comision doar pe hirtie, si nu in bani gheata Cumparatorul s-ar putea muta in casa fara sa incheie imediat contractul de vinzare-cumparare, pentru a-1 ajuta pe vinzator cu platirea impozitelor Lucrul cel mai bun in negocierea cu persoane minate de motivatia solutionarii este ca nimic nu ramine batut in cuie Ele nu sint constrinse 328 i Secretele negocierii de politica unei companii sau de traditie, avind sentimentul ca totul este negociabil, pentru ca totul a fost negociat in afara cazurilor de incalcare a legii sau a propriilor principii, ei vor fi deschisi oricaror sugestii, pentru ca nu te vad ca fiind in competitie cu ei Aceasta pare a fi solutia perfecta, nu-i asa ? Ambele parti coopereaza pentru a gasi cea mai buna si reciproc multumitoare rezolvare Totusi exista o problema Partea adversa ar putea simula motivatia solutionarii si odata ce ai fost deschis si ti-ai expus nedisimulat punctul de vedere, ceea ce esti dispus sa faci, cealalta parte s-ar putea intoarce la motivatia competitivitatii Asadar, daca pare prea frumos ca sa fie adevarat, fii precaut Motivatia personala Se pot intilni si situatii in care motivatia celuilalt negociator nu este de a cistiga de dragul cistigului sau a gasirii celei mai bune solutii Scopul sau este profitul personal sau avansarea Cazul cel mai la indemina este cel al avocatului care urmareste onorariul, si nu cistigarea procesului Astfel, ar fi in interesul sau sa tergiverseze lucrurile in asemenea situatii, cel mai bine ar fi sa te gindesti ce poti face pentru a-i satisface aceasta nevoie Ar fi chiar in interesul tau sa-l ameninti ca vei trece peste el, luind legatura direct cu clientul sau Cu siguranta nu va aprecia acest lucru, dar, daca stie ca acesta ar putea accepta un asemenea compromis, l-ai putea forta sa-ti accepte solutia Un alt exemplu ar putea fi cel al tinarului negociator care vrea sa faca impresie buna companiei sale Ultimul lucru pe care-1 doreste este sa se intoarca cu miinile goale, asa ca cea mai buna strategie ar fi sa-i reamintesti ca are un termen-limita si sa tergiversezi negocierile Ai putea ajunge la o intelegere foarte convenabila in masina, in drum spre aeroport, daca el prefera orice compromis, decit sa se intoarca cu miinile goale Un alt exemplu ar fi negociatorul sindical care vrea sa faca o impresie buna in fata membrilor in acest caz, ar putea fi in interesul ambelor parti sa propui o cerere initiala cu mult peste asteptarile oponentului Atunci el se poate intoarce la membri sa le spuna: "Nu am reusit sa obtin tot ce ati vrut, dar priviti numai care a fost pozitia lor initiala Am reusit sa le cobor mult pretentiile pentru voi" Daca ai fi facut o cerere initiala mai modesta, i-ar fi fost mult mai greu sa o vinda membrilor de sindicat, care ar fi simtit ca acesta nu a luptat destul de mult pentru ei <65} Motivatia organizationala Exista situatii in care celalalt negociator pare a fi minat de o motivatie a solutionarii Desi isi doreste foarte mult sa gaseasca cea mai buna solutie, problema e ca trebuie sa fie una cu care sa poata aparea in fata organizatiei Aceasta situatie apare adesea in Congres, cind senatorul sau congresmenul e dispus la o solutie de compromis, dar stie ca va fi pus la zid de catre alegatorii din statul sau districtul sau in cazul voturilor secrete, aceasta se intimpla foarte des indiferent de culoarea politica, cei care se bucura de sprijinul alegatorilor se vor conforma repede in schimb, cei cu probleme in acest sens vor dori sa sprijine partidul, dar vor fi reticenti fata de compromisuri Conducerea partidului va vedea de cite voturi are nevoie pentru a cistiga, chiar si la limita Apoi le va permite sa voteze impotriva acelor membri care ar avea de pierdut sprijinul populatiei votind pentru Cei care ar avea cel mai putin de suferit vor fi indemnati, asemenea mieilor dusi la taiere, sa voteze pentru imi vine foarte greu sa cred ca un senator inteligent s-ar opune interzicerii folosirii armelor de foc pe strazile noastre, dar multi dintre ei au fost fortati de catre alegatorii lor mai radicali sa se opuna legii controlului armelor Cind negociezi cu o persoana care trebuie sa faca pe plac unei organizatii, ea ar putea fi reticenta in privinta expunerii pozitiei sale, pentru ca ar parea un complot Trebuie sa te gindesti: "Cine i-ar face zile fripte pe acest subiect: actionarii, departamentul legislativ sau poate reglementarile guvernamentale pe care ar fi nevoita sa le incalce pentru a implementa cea mai buna solutie?" Daca ii 331 i Motivatii in negociere intelegi problema, ai putea face in asa fel incit solutia sa para cit mai acceptabila pentru organizatia sa De exemplu, ai putea adopta o pozitie mult mai radicala in public decit la masa negocierilor in felul acesta, compromisul la care s-a ajuns da impresia unor mai mari concesii din partea ta O companie m-a angajat odata sa-i ajut atunci cind sindicatul muncitorilor de la linia de asamblare a intrat in greva Negociatorii sindicali considerau ca solutia la care au ajuns era rezonabila, dar nu a fost acceptata de membri, care nu erau dispusi la nici un compromis Am dezvoltat o strategie prin care ziarul local i-a luat un interviu presedintelui companiei in timpul interviului, el si-a exprimat sincere regrete ca se afla prins intr-o situatie dificila Membrii nu acceptau solutia sindicatului, iar presedintele nu putea propune nimic mai bun consiliului de directori si actionarilor Parea ca greva il va forta in curind sa mute productia la fabrica din Mexico in ziua urmatoare, sotiile muncitorilor puteau citi in ziar titlul de pe prima pagina: "Fabrica pe cale sa se inchida - locurile de munca se muta in sud" in aceeasi zi, pe la prinz, sotiile au pus atita presiune pe muncitori, incit acestia au fost nevoiti sa accepte intelegerea pe care initial au refuzat-o Daca ai de-a face cu cineva care trebuie sa prezinte solutia negocierii in fata unei organizatii, ar trebui intotdeauna sa gasesti modalitati de a-i usura acest lucru Motivatia atitudinii 5 Acest tip de negociator crede ca, daca ambele parti au incredere si se plac una pe cealalta, isi pot rezolva problemele Negociatorul motivat de atitudine nu si-ar rezolva niciodata o problema prin telefon sau printr-un intermediar El vrea sa se afle fata in fata cu cealalta persoana, pentru a vedea cu cine are de-a face, crezind ca: "Daca ne cunoastem indeajuns de bine, putem gasi o solutie" Jimmy Carter este un astfel de negociator El a initiat contactul cu nord-coreenii atunci cind acestia refuzau sa renunte la programul lor de arme nucleare El a fost cel care s-a intilnit cu generalul haitian Cedras atunci cind razboiul era iminent si i-a cerut presedintelui Clinton citeva minute in plus pentru a ajunge la o intelegere Dupa ce s-a ajuns, in sfirsit, la un acord, l-a invitat apoi pe dictator la biserica sa din Plains, Georgia, pentru a preda la scoala de duminica Problema cu acest tip de negociere este ca poate duce cu usurinta la renuntare din partea celeilalte parti Negociatorul motivat de atitudine este atit de nerabdator sa gaseasca partea buna din celalalt, incit poate fi inselat cu usurinta Un bun exemplu in acest sens ar fi atunci cind prim-ministrul Angliei, Neville Chamberlain, a facut un efort de ultimul minut pentru a evita razboiul cu Adolf Hitler El s-a intors in Anglia afirmind ca a evitat razboiul cedind doar o parte din Cehoslovacia Adolf Hitler si-a dat imediat seama ca a facut o greseala prosteasca si nu a durat mult pina cind si celelalte tari au realizat acest lucru E nevoie ca ambii negociatori sa se cunoasca si sa se placa, pentru ca e greu sa gaseasca o solutie de cistig reciproc daca nu au incredere unul in celalalt Cu toate acestea, negociatorii experimentati 333 i Motivatii in negociere stiu ca trebuie sa se ajunga la o solutie in favoarea ambelor parti in acest fel, va fi in beneficiul amindurora sa sprijine intelegerea la care s-a ajuns si sa aiba grija ca aceasta sa fie respectata Negocierea de tip cistig-cistig Sa vorbim, in final, despre negocierea de tip cistig-cistig in loc sa incerci sa-ti domini oponentul si sa-l convingi sa accepte lucruri cu care in mod normal nu ar fi de acord, eu cred ca e mai bine sa discutati problema si sa gasiti o solutie din care sa iesiti amindoi in avantaj Reactia ta ar putea fi aceasta : "Roger, este evident ca nu stii prea multe despre domeniul meu Oamenii cu care lucrez nu obisnuiesc sa ia prizonieri in domeniul meu nu exista solutii de tip cistig-cistig Atunci cind vind, este firesc sa fac tot posibilul pentru a obtine pretul cel mai mare, iar cumparatorul este firesc sa faca tot posibilul pentru a obtine cel mai mic pret in cazul in care eu cumpar, se aplica acelasi principiu Cum crezi ca putem cistiga amindoi?" Sa analizam problema cea mai importanta care apare aici Ce intelegem prin "cistig-cistig"? Chiar inseamna ca ambele tabere cistiga? Sau inseamna ca ambele parti pierd in mod egal, pentru a se ajunge la un compromis ? Cum ar fi daca fiecare parte ar crede ca a cistigat, iar oponentul a pierdut ? Ar fi o solutie de tip cistig-cistig? inainte sa anulezi aceasta optiune, mai gindeste-te putin Cum ar fi daca ai vinde ceva si ai pleca spunindu-ti: "Am cistigat As fi coborit pretul si mai mult, daca oponentul ar fi fost un negociator mai bun" ? Oricum ar fi, cealalta parte crede ca a cistigat si ar fi platit mai mult daca ai fi fost un negociator mai bun Deci amindoi credeti ca ati cistigat, iar oponentul a pierdut Este aceasta o situatie de tip cistig-cistig? Da, eu cred ca este, atit timp cit este un sentiment permanent si atit timp cit nici unul dintre voi nu se trezeste a doua zi dimineata gindindu-se : "La naiba, acum mi-am dat seama ce mi-a facut Stai sa vezi ce-i fac cind ma vad cu el" 335 i Motivatii in negociere De aceea insist sa creezi oponentului sentimentul ca a cistigat Poti realiza acest lucru astfel: 1 Sa nu accepti prima oferta 2 Sa ceri mai mult decit crezi ca poti obtine 3 Sa te arati reticent fata de propunerea oponentului 4 Sa eviti confruntarile 5 Sa joci rolul cumparatorului ezitant sau al vinzatorului ezitant 6 Sa utilizezi gambitul "ai putea mai mult decit atit" 7 Sa utilizezi gambiturile autoritatea superioara si omul bun  omul rau 8 Nu te oferi niciodata sa imparti diferenta 9 Sa depasesti impasurile 10 intotdeauna sa ceri ceva la schimb pentru un serviciu 11 Sa-ti esalonezi concesiile 12 Sa-ti pregatesti oponentul pentru un acord facil Prima regula in negocierea de tip cistig-cistig Primul lucru care trebuie invatat este sa nu canalizezi negocierea spre un singur aspect Daca, de exemplu, cadeti de acord asupra tuturor problemelor, iar singurul lucru care a mai ramas de negociat este pretul, cineva trebuie sa piarda sau sa cistige Atit timp cit pui in discutie mai mult de un aspect, te poti folosi intotdeauna de schimburi, pentru ca cealalta persoana sa nu faca cu greu concesii asupra pretului deoarece tu poti sa-i oferi ceva in schimb Citeodata, cumparatorii incearca sa trateze produsul ca pe o materie prima, zicind: "Noi cumparam acest produs en gros Atit timp cit se conformeaza specificatiilor noastre, nu ne intereseaza cine il produce sau de unde vine" Ei incearca sa trateze situatia ca pe o negociere a unui singur aspect, pentru a te convinge ca singura cale de a face o concesie acceptabila este sa reduci pretul Cind se intimpla asa ceva, trebuie sa faci tot се-ti sta in putinta pentru a aborda si alte aspecte, precum livrarea, termenele, ambalarea sau garantiile, pentru a le putea utiliza ca moneda de schimb si pentru a anula negocierea unei singure probleme 336 i Secretele negocierii Pe cind eram la un seminar, un agent imobiliar a venit la mine bucuros, pentru ca era la un pas de a incheia negocierea unui contract pentru un mare centru comercial "Lucram la asta de mai bine de un an", mi-a spus el "si aproape am terminat De fapt, am rezolvat totul, mai putin pretul, de care ne despart numai 72 000 de dolari " Am ezitat, pentru ca stiam ca redusese negocierea la un singur aspect, situatie in care trebuia sa existe un cistigator si un invins indiferent cit de aproape ar fi fost, probabil ca acum urma partea cea mai grea in cazul negocierii unui singur aspect, trebuie sa adaugi si alte elemente, pentru a le negocia mai tirziu si a lasa impresia ca faci concesii Spion pentru spion in august 1985, agentii federali l-au arestat pe Ghenadie Zaharov, un fizician care era membru al delegatiei sovietice la Natiunile Unite FBi il prinsese cu mita-n sac (scuzati expresia) in timp ce cumpara niste documente secrete intr-o statie de metrou din New York O saptamina mai tirziu, KGB l-a arestat pe Nicholas Daniloff, corespondentul la Moscova pentru U S News and World Report Cu noua luni in urma, tocmai pentru aceasta oportunitate, ii inscenasera lui Daniloff o intilnire cu un agent KGB imbracat in preot, care i-a cerut sa trimita o scrisoare ambasadei SUA Acum rusii cereau eliberarea lui Zaharov in schimbul eliberarii lui Daniloff, pe care il catalogasera drept spion Deranjat de aroganta acestei manevre, Reagan a refuzat, iar incidentul ameninta summit-ul privind controlul inarmarii ce urma sa aiba loc Toata lumea era constienta ca soarta lui Zaharov si a lui Daniloff era mai putin importanta decit cea a pacii mondiale, dar acum amindoua partile isi sustineau pozitia, uitind parca de interesele comune Devenise negocierea unui singur aspect: vom face schimb intre Zaharov si Daniloff sau nu ? Presedintele Reagan a fost de neinduplecat, pentru ca nu voia sa fie luat de fraier de catre KGB Armand Hammer, presedintele de la Occidental Petroleum, a venit cu solutia, deoarece mai facuse afaceri in Rusia dupa revolutie El stia ca singurul mod de a iesi din aceasta situatie 337 [ Motivatii in negociere era sa introduca o alta problema la masa negocierii, pentru ca rusii sa poata oferi un schimb mult mai acceptabil El le-a propus rusilor sa accepte si eliberarea disidentului luri Orlov si a sotiei sale, irina Valitova Acest lucru a scos situatia din impas, pentru ca Reagan, care era hotarit sa nu dea la schimb un spion rus pentru un jurnalist american, putea considera acest nou schimb mult mai acceptabil, deoarece nu era in contradictie cu pozitia lui anterioara Daca se intimpla sa ajungi in impas intr-o negociere pe un singur aspect, trebuie sa introduci si alte probleme in ecuatie Din fericire, de obicei, sint mai multe elemente importante in cadrul negocierii decit numai cel principal Arta negocierii de tip cistig-cistig consta in abilitatea de a adauga in context aceste elemente, la fel cum adaugi piesele unui puzzle, pentru ca ambele parti sa cistige Regula numarul unu este sa nu canalizezi negocierea spre un singur aspect Desi gasim solutii la situatiile de impas prin ajungerea la un numitor comun in ceea ce priveste problemele minore, pentru a continua negocierea fara intreruperi, asa cum ai invatat in capitolul 10, nu trebuie niciodata sa o canalizezi spre un singur aspect A doua regula in negocierea de tip cistig-cistig Nu toti oamenii vor acelasi lucru Cu totii avem tendinta nechibzuita de a presupune ca ceilalti vor ceea ce vrem si noi si, din aceasta cauza, credem ca ceea ce este important pentru noi este important si pentru ei Dar nu este adevarat Cea mai mare capcana in care cad negociatorii fara experienta este sa creada ca pretul reprezinta problema cea mai mare a negocierii Multe alte probleme sint importante pentru oponent Trebuie sa-l convingi de calitatea produsului sau a serviciilor tale Trebuie sa stie ca vei face livrarile la timp Trebuie sa stie ca ii vei gestiona contul in mod adecvat Cit de flexibile iti sint termenele de plata? Are compania ta puterea financiara necesara pentru a fi partenerul lor? Ai la dispozitie o mina de lucru bine pregatita si motivata pe care sa te poti baza ? 338 i Secretele negocierii Toate acestea intra in discutie alaturi de multi alti factori Pretul devine intr-adevar un factor de decizie doar dupa ce oponentul este satisfacut ca poti indeplini toate aceste criterii Asadar, al doilea factor important in negocierile de tip cistig-cistig este sa nu presupui ca ei vor acelasi lucru ca si tine in acest caz, vei presupune in continuare ca tot ceea ce faci in cadrul negocierii pentru ca ei sa obtina ce si-au propus ii ajuta pe ei si te dezavantajeaza pe tine Negocierea de tip cistig-cistig intra in discutie doar atunci cind ai inteles ca nu toti oamenii vor acelasi lucru in cadrul negocierii Arta negocierii nu inseamna numai sa obtii ceea ce vrei, dar si sa ai grija ca oponentul sa obtina ceea ce vrea in timpul unei negocieri nu trebuie sa te gindesti: "Ce pot sa obtin de la ei?", ci: "Ce pot sa le ofer fara sa fiu dezavantajat?" Pentru ca, atunci cind ii dai oponentului ceea ce vrea, vei obtine si tu ceea ce vrei A treia regula in negocierea de tip cistig-cistig Nu fi prea lacom Nu incerca sa iei si ultimul banut de pe masa Tu s-ar putea sa te simti triumfator, dar cu ce te ajuta acest lucru, daca oponentul crede ca l-ai spulberat? Acel ultim banut de pe masa ar putea sa te coste scump O persoana care a participat la seminarul meu din Tucson mi-a spus ca a reusit sa cumpere compania pe care acum o detine pentru ca celalalt cumparator potential a facut aceasta greseala Acel cumparator negociase la singe si l-a adus pe vinzator in pragul disperarii intr-o incercare finala de a mai "ciuguli" ceva, cumparatorul a spus: "Sper ca ai sa pui cauciucuri noi la camioneta inainte sa incheiem actele, nu-i asa?" Asta a fost picatura care a umplut paharul Proprietarul s-a enervat atit de tare, incit a refuzat sa-i mai vinda compania si, in schimb, a vindut-o persoanei de la seminarul meu Asadar, nu incercati sa luati totul; dimpotriva, lasati ceva pe masa, pentru ca si cealalta persoana sa creada ca a cistigat 33^ Motivatii in negociere A patra regula in negocierea de tip cistig-cistig Ofera ceva inapoi dupa ce s-a incheiat negocierea Nu vreau sa intelegi prin asta un discount mai mare decit s-a negociat, ci mai mult decit ai promis Fa-i un serviciu in plus Ai grija de ei putin mai mult decit este necesar Atunci iti vei da seama ca acel lucru in plus pentru care nu au fost nevoiti sa negocieze inseamna mai mult decit tot ceea ce au negociat Sa recapitulam ce te-am invatat despre negocierea de tip cistig-cistig Oamenii au tipuri diferite de personalitate si de aceea ei negociaza diferit Trebuie sa-ti intelegi tipul de personalitate si, daca e diferita de cea a oponentului, sa-ti adaptezi stilul de negociere la al lui in negociere, stilurile diferite inseamna ca diferiti oameni au teluri, relatii, stiluri, greseli si metode diferite de a-si atinge scopul Cistigul este doar o perceptie, iar daca incerci constant sa induci oponentului perceptia ca el cistiga, il poti convinge ca a cistigat fara sa fii nevoit sa faci vreo concesie Nu canaliza negocierea spre un singur aspect Nu presupune ca, ajutindu-1 pe oponent sa obtina ceea ce vrea, iti subminezi pozitia Nu vreti amindoi acelasi lucru Negociatorii slabi il forteaza pe oponent sa renunte la pozitiile pe care le-a cistigat Negociatorii talentati stiu ca, daca pozitiile lor sint complet diferite, interesele pot fi comune, astfel incit incearca sa neutralizeze pozitiile si sa se concentreze mai mult asupra intereselor comune Nu fi lacom Nu incerca sa iei si ultimul banut Pune ceva inapoi pe masa Ofera mai mult decit v-ati inteles Postscriptum Acum esti pregatit sa fii un negociator experimentat Abilitatile pe care ti le-ai insusit iti vor conferi puterea de a controla orice situatie de afaceri, astfel incit sa obtii cea mai buna tranzactie pentru tine si compania ta Dar mai important este ca ele iti vor da puterea de a gestiona orice conflict din viata ta De acum inainte nu ar trebui sa mai pierzi controlul vreunei situatii din cauza miniei sau a frustrarii De acum inainte iti vei putea controla viata De acum inainte poate vei parea suparat sau nervos, dar aceasta va fi doar o tehnica de negociere - nu vei pierde niciodata controlul Chiar si in situatiile simple, cum ar fi sa-ti convingi fiul sa-si aranjeze hainele sau fiica sa se culce la timp, nu vei mai pierde controlul De acum inainte vei intelege ca un conflict apare din cauza ca unul sau mai multi participanti nu inteleg negocierea profesionista Fie ca e vorba despre doi soti care se cearta, un sef care concediaza un angajat, un muncitor care face greva, o crima sau un incident international, negociatorii experimentati stiu ca toate acestea s-au intimplat pentru ca participantii nu au stiut cum sa obtina ce vor fara a recurge la conflict Abia astept ziua cind nu vor mai exista conflicte, datorita unor bune cunostinte de negociere Te invit sa-mi impartasesti viziunea, angajindu-te sa indepartezi conflictul din viata ta si a celor din jurul tau prin practicarea acestor tehnici de negociere Apoi, exemplul pe care il vei impune ne va conduce spre un viitor luminos fara violenta, crime si razboi 